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RESUMO

Pesquisas realizadas por instituicbes especializadas, dentre elas, o Sebrae, revelam os altos
indices de mortalidade das empresas emergentes nos primeiros anos de vida. Muitos séo os fatores que
resultam no fechamento de uma empresa, como exemplo: a falta de planejamento do negécio, as do
empreendedor em dificuldades em administrar a empresa, as dificuldades em atender as necessidades
do mercado, problemas econdmicos, sucessdo familiar, entre outros. Esses fatores, muitas vezes
combinados, contribuem para a falta de clientes, incapacidade de lidar com a concorréncia, falta de
recursos financeiros e muitas outras situagdes que séo negativas para qualquer empreendimento. Para
que o empreendedor inicie suas atividades de abertura de empresa ele precisara de um planejamento.
Com o planejamento o futuro empresario podera: apresentar sua idéia a investidores, verificar a
viabilidade de sucesso da sua empresa, ter um guia que o oriente para onde devera seguir. Para que se
registre estes procedimentos de planejamento, o empreendedor devera utilizar-se do plano de negécios,
uma ferramenta amplamente utilizada no meio empresarial que servira de guia para implantagdo da sua
empresa. O plano de negdcios conterd informacdes sobre: o ramo de atuacdo da empresa, mercado
consumidor, fornecedor e concorrente, produtos e servigos, localizacdo da empresa, vendas, equipe,
analise financeira, dentre outros. Durante 0 acompanhamento do projeto, o empreendedor poderd utilizar-
se de ferramentas como o PMBOK, um documento bastante utilizado atualmente para gerenciar e
acompanhar as areas de conhecimentos e 0s processos de gerenciamento de projetos. Dentre as areas
de conhecimento do PMBOK, o gerenciamento de risco aplica-se aos pontos criticos do plano de
negocios. Os riscos sdo as incertezas do projeto. Para abertura da pequena empresa, sdo exemplos de
riscos: efeitos da economia, sazonalidade, forte concorréncia. Estes riscos e muitos outros riscos poderao
ser identificados, analisados e monitorados no decorrer do projeto de abertura da pequena empresa.
Todo projeto devera estar dividido em fases e seu conjunto gera o ciclo de vida do projeto. Cada uma das
fases deverd ter seu propdsito e dentro de cada fase deverdo ser identificados os fatores a serem

estudados, no caso o risco, em fungdo do éxito da abertura da pequena empresa.



SUMARIO

[N 2{0] 510070 IR 09
1 A MORTALIDADE DAS EMPRESAS NO BRASIL ...covviiiiiiiieeeees e 10
2 PLANEJAMENTO ..ottt et e e e e e e e e e e e e e e e e e e eaan e e e eennn 13
2.1 Plan0 d& NEQOCIOS .....uuuuuiiiiiiiiiiiiieaae ettt e e e e e e e e e e e e e s s s s bnbae s e sereeeeeaaaaaeens 13
2.2 Estrutura do Plano de NEeQOCIOS.......uuuuuuiiiiiiiiiii ettt e e e 16
I o O N | @ 1S TSP RPRP PP 23
3.1 GEréNnCia de PrOjJELOS.......cciiiiiiiiieiiiiititee s e e ettt a e e e e e e e aeaaaees 25
3.2 Geréncia de Projetos: O Modelo PMBOK ..........oooiiiiiiiiiii e 28
3.2.1 PMBOK: As Areas de Conhecimento da Geréncia de Projetos ..............c.ccveuee... 29
4 RISCOS DE PROJETO ...ciiiiiiiiiiiite ettt ettt ettt e e e e st ea e e e s snnaanae e e e s annnaeaens 32
4.1 CaUSAS 0O RISCO ...ceeeiiiiiiiiiit ettt e e e e e e e e e e e e bbb ae e 33
4.2 ConSEqUENCIAS O RISCO.....uuuuiiiiiiiiiiiieie ettt e e e e e e e e e aaaeaeeeeaeanene 36
4.3 Geréncia dos RISCOS O PrOJELO .....ccoiiiiiiiieiiiiiieieeeeeeeei e e e e e e e e e e e e eaeeenenes 34

4.4 ldentificacdo e Analise dos Riscos, Desenvolvimento de Respostas a Riscos e

Controle @ MoNItOragao € RISCOS .......cceiiiiiiiiiiiiiiiie et e e 35
4.4.1. Fator de Risco: Viabilidade da Oportunidade.................cceeieiiiiiiiiinieiiiiiiiiiiieeeeens 35
4.4.2 A Pesquisa de Mercado como PreviS80 de RISCOS .........uuuuuiiiiiiiieeiieeeeeeeeeeeeeeee, 35
4.4.2.1 Estudo de Mercado e a Cadeia ProdutiVa..............ueeeeiiiiiiinieieiiiiiiiiiiiieeeee 39
4.4.3 Fator de Risco: Localizagéo e Instalacdo da Empresa.........cccceeeeeeeeeiiieieievveeeinnnns 42
4.4.4 Fator de Risco: AAMINIiStracao do TEMPO ......ccevvvviiviiriiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeenns 43
4.4.5 Fator de Risco: O Perfil do Empreendedor.............ouuuuviiiiiiiiiiiinieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeiis 44

4.4.6 Fator de Risco: O AmMbIiente ECONOMICO. ......uveie e 48



5 CICLO DE VIDA DO PROJETO ..ottt

6 CONCLUSAO

7 REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS ..ottt e eea e e e aeiees



INTRODUCAO

O encerramento prematuro de empresas emergentes tem sido uma das
preocupacdes da sociedade, principalmente de entidades como o Sebrae, que
desenvolvem atividades de apoio aos microempreséarios. E fundamental obter
informacdes que propiciem identificar as causas das elevadas taxas de mortalidade das
empresas, 0 que chamaremos de riscos, visando a atuacdo coordenada e efetiva em

prol do correto desenvolvimento das empresas, evitando o seu fechamento precoce.

Este trabalho tem o objetivo de apresentar informacdes sobre um projeto de
abertura de pequena empresa com foco nos riscos que poderdo leva-la ao insucesso
no inicio de suas atividades. Para estes riscos, envolvemos o conceito de planejamento,
gerenciamento de projetos e plano de negécios: ferramentas que juntas poderéo servir

de grande, sendo fundamental, auxilio ao candidato a empreendedor.

Em um mundo globalizado, com a facilidade nas trocas das informacfes e a
facilidade da chegada do mercado concorrente e de muitos outros fatores que
impulsionam a aceleracdo da economia, empreender podera ser um risco. Porém, o
empreendedor podera verificar que existem meios de prever estes riscos, preparando-
se antecipadamente para surpresas que poderdo inviabilizar os objetivos iniciais

determinados.

Objetivando esclarecer quais sdo os riscos de um projeto de abertura da
pequena empresa, como identifica-lo, suas causas e consequUéncias, esta pesquisa
envolve informacdes para levantamento de dados para um planejamento — e sua
documentacao através do plano de negocios — focalizando o gerenciamento, andlise e

monitoramento dos riscos deste projeto.
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1 AMORTALIDADE DAS EMPRESAS NO BRASIL

O Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas) atua em
funcdo do desenvolvimento sustentavel das empresas de pequeno porte. O Sebrae
atua em todo o Brasil, com unidades nos 26 estados e Distrito Federal, com um total de
aproximadamente 600 pontos de atendimento, do Norte ao Sul do Pais. Para que seu
papel seja desempenhado, sao efetuados diversas atividades de capacitacéo, feiras e

eventos, cursos, palestras etc.

[...] a entidade promove cursos de capacitagdo, facilita o acesso a servigcos
financeiros, estimula a cooperacdo entre as empresas, organiza feiras e
rodadas de negécios e incentiva o desenvolvimento de atividades que
contribuem para a geragdo de emprego e renda. Sao centenas de projetos
gerenciados pelas Unidades de Negécios e de Gestdo do Sebrae (SEBRAE,
2005).

Periodicamente, o Sebrae divulga pesquisas apresentando dados estatisticos do
meio empresarial no Brasil. Uma pesquisa realizada no primeiro trimestre de 2004
aponta as taxas de mortalidade de empresas no Brasil. Os dados foram coletados a
partir de amostras de empresas constituidas e registradas nas Juntas Comerciais
Estaduais nos anos de 2000 a 2002. A pesquisa, conforme a Tabela 1, revelou que:
49,9% das empresas encerram as atividades em até 2 anos de vida; 56,4% das

empresas sobreviveram até 3 anos e 56,4% resistiram até os 4 anos de existéncia.

Tabela 1: Taxa de Mortalidade por Regiéo e Brasil

Ano de Constituigdo Regioes Brasil (%)
Sudeste | Sul | Nordeste | Norte [ Centro-Oeste
2002 48,9 52,9 47,5 47,5 49,4 49,4
2001 56,7 60,1 51,6 51,6 54,6 56,4
2000 61,1 58,9 53,4 53,4 53,9 59,9

Fonte: SEBRAE (2004).
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Sao varias as razbes que levam as empresas a fecharem as suas portas. Dentre
elas, o Sebrae apresenta uma lista das dez principais razdes para encerramento das
atividades da empresa extinta, segundo as opinides espontaneas dos proprietarios,

conforme apresenta a Tabela 2.

Tabela 2: Razfes para Encerramento das Atividades das Empresas Extintas

Empresas Extintas
Ordem Razdes
N° de citagdes | Percentual
12 Falta de capital de giro 51 24,1%
2a Impostos altos / tributos 34 16,0%
32 Falta de clientes 17 8,0%
42 Concorréncia 15 7,1%
52 Baixo lucro 13 6,1%
62 Dificuldade financeira 13 6,1%
72 Desinteresse na continuagéo do negdcio 13 6,1%
82 Maus pagadores / inadimpléncia 13 6,1%
92 Problemas familiares 8 3,8%
102 Ma localizacéo da empresa 8 3,8%

Fonte: SEBRAE (2004).

O indice de mortalidade das empresas emergentes brasileiras nos primeiros
anos de existéncia tem sido motivo de andlise e discussdo por muitos ambitos do meio
empresarial e académico. Segundo Dornelas (2005, p. 94), a taxa de mortalidade das
micro e pequenas empresas (MPES) brasileiras atinge um percentual de 70%, ou mais.
Este caso ndo é uma particularidade das empresas brasileiras. Nos Estados Unidos,
pais referéncia em empreendedorismo e criagdo de pequenas empresas bem
sucedidas, a mortalidade das empresas emergentes pode chegar a 50% em algumas

areas de negdcio.

Uma pesquisa realizada pelo SBA “Small Business Adminitration”, 6rgdo do

governo americano de auxilio as suas pequenas empresas mostra que apenas 2% dos
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casos de fracasso das chamadas start-ups (empresas emergentes) possuem causas

desconhecidas. As demais causas podem ser resumidas a uma unica causa: falha ou

falta de planejamento. Na Tabela 3, abaixo, vejamos os resultados da pesquisa.

Tabela 3: Causas de Fracasso das Start-ups Americanas

Razbes Percentual
Incompeténcia gerencial 45%
Inexperiéncia no ramo 9%
Inexperiéncia em gerenciamento 18%
Expertise desbalanceada 20%
Negligéncia nos negdécios 3%
Fraudes 2%
Desastres 1%
Total 98%

Fonte: SBA (1998).

Para as empresas brasileiras, o cenario ndo é diferente:

No caso brasileiro, uma pesquisa realizada pelo Sebrae-SP com empresas

criadas no periodo de 1997 a 2001 e que foi divulgada no final de 2003 revela

que os fatores de mortalidade das empresas nhacionais ndo sdo muito

diferentes. A falta de planejamento aparece em primeiro lugar como a principal

causa para o insucesso, seguida de deficiéncia de gestdo (gerenciamento do

fluxo de caixa, vendas/comercializagdo, desenvolvimento de produtos etc.),

politicas de apoio insuficientes, conjuntura econbémica e fatores pessoais
(problemas de saude, criminalidade e sucessdo) (DORNELAS, 2005, p. 94).

E desconhecida a existéncia de um método que assegure 0 progresso de uma

empresa. Existem algumas armadilhas que os empreendedores se deparam ao iniciar

suas atividades. Dentre elas, podemos destacar: falta de experiéncia, ma localizacéo do

estabelecimento, falta de dinheiro — capital de giro, expansdo inexplicada, dificil

obtencé&o de crédito. Para se prevenir destas e de outras armadilhas que possam surgir,

e aumentar a eficiéncia na administracdo do negocio o empreendedor deve executar

uma acdo que cabe somente a ele: planejar.
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2 PLANEJAMENTO

De forma geral, o brasileiro ndo tem a cultura de planejar seus investimentos, e
neste universo entra o personagem empreendedor. Para este, o ato de planejar
ajudaria até no simples e fundamental fato do negdcio ser viavel, antes mesmo de pbé-lo

em pratica.

Existem algumas razdes que justificariam a execucdo de um planejamento antes
de iniciar um novo negdcio: (1) o planejamento € necessario para que se possa
apresentar a idéia a investidores, bancos, clientes, etc. Nos ultimos anos, muitas
instituicdes e 6rgaos governamentais (MCT, BNDES, CNPT etc) exigem o planejamento
como preé-requisito para concessao de crédito, financiamento e recursos as empresas;
(2) toda entidade provedora de financiamento, fundos e outros recursos financeiros
necessitam de um plano de neg6cios — documento resultado de um planejamento —
para avaliar os riscos provenientes do negécio; (3) com o planejamento, o
empreendedor vera a viabilidade e probabilidade de sucesso em seu mercado; (4) com
um plano em maos, o empreendedor tem um guia para saber aonde deve chegar e o

caminho a ser tracado.

Por estas e muitas outras razbes, o empreendedor deve fazer um planejamento
sempre que precisar dar um novo passo para investimentos, ou expansao de negocios.
E uma excelente opcdo para que seja feito este planejamento hoje, seria uma

ferramenta chamada Plano de Negécios, que sera definida a seguir.

2.1 Plano de Negécios

O plano de negdécios € um documento que ira servir de guia para que 0
empreendedor possa atingir os objetivos da empresa: seja para sua implantacéo,
viabilidade de um novo projeto interno, aquisicdo de recursos, bens, equipamentos,

expansao dos negdécios, empréstimos, financiamentos etc.
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O plano de negécios deve ser flexivel a novas realidades, adaptavel a novos
paradigmas, para que ele ndo torne-se um instrumento ultrapassado e néo efetivo. Ele
deve ser integrado, difundido e retro-alimentado, permanentemente, com novas

informacdes que possam contribuir para o sucesso organizacional.

Para montar um plano de negdcios, é necessario reunir informacdes sobre: (1)
ramo de atividade; (2) mercado consumidor; (3) mercado fornecedor; (4) mercado
concorrente; (5) produto ou servico a ser oferecido; (6) localizacdo da empresa; (7)
marketing; (8) processo operacional; (9) projecfes de volume de producédo, de vendas

ou servicos; (10) projecdo da equipe; (11) analise financeira.

O empreendedor deve conhecer, antes de tudo, o (1) ramo de Atividade que ele
irA atuar e saber quais sdo as possibilidades de atuacdo dentro do segmento. Por
exemplo, confec¢do € um ramo onde pode-se atuar com jeans, malha, linho etc, para

publico infantil, adulto, feminino.

O estudo do (2) mercado consumidor garante ao empreendedor as informacoes
necessarias a identificacdo dos provaveis compradores. O que produzir, de que forma
vender, qual o local adequado para a venda, qual a demanda potencial para o produto,
sdo algumas das indagagbes que podem ter respostas mais adequadas quando se

conhece o mercado consumidor.

O (3) mercado fornecedor é aquele que fornece a empresa 0s equipamentos,
maquinas, matérias-primas, mercadorias e outros materiais necessarios ao seu
funcionamento. O conhecimento desse mercado vai se refletir nos resultados
pretendidos pela empresa, pois a escolha correta vai garantir 0 abastecimento dos

suprimentos da empresa.

O estudo do (4) mercado concorrente traz informacdes sobre as pessoas ou
empresas que oferecem mercadorias ou servicos iguais ou semelhantes aos que o

empreendedor pretende oferecer. Este mercado deve ser analisado criteriosamente, de
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maneira que sejam identificados: quem s&o concorrentes, as mercadorias ou servigos
gue eles oferecem, quais as vendas efetuadas pelo concorrente, quais os pontos fortes

e fracos da concorréncia, a fidelidade de seus clientes entre outros.

O (5) produto ou servico a ser ofertado deve ser identificado, e, dentre outros,
quais serdo fabricados, mercadorias a serem vendidas ou servigos a serem prestados.
Devem ser oferecidos produtos e servicos que atendam as necessidades do mercado
potencial. Toda especificagdo, composicao e forma de oferta devem ser documentado,
como: a embalagem a ser utilizada, tamanhos oferecidos, cores e sabores, e para
servicos, horarios de atendimento, localizacdo do atendimento, vias de atendimento

como telefone, Internet, etc.

A (6) localizacdo da empresa deve conter informac¢des completas de onde ficara
instalado o negdcio, o que podera significar a diferenca entre o sucesso e o fracasso de

um empreendimento.

O estudo do (7) marketing deve incluir informa¢gdes sobre um conjunto de
atividades desenvolvidas pela empresa para que ela atenda desejos e necessidades de
seus clientes. As atividades de marketing podem ser classificadas em areas basicas,
que sdo traduzidas nos 4 Ps do marketing. Sdo eles: produto, pontos de venda,

promogao e preco.

O (8) processo operacional trata de “como fazer” o produto ou servico. Devem
ser abordadas questbes como: que trabalho sera feito, quais as fases de
fabricacdo/venda/prestacdo de servicos, quem fara, com que material, com que
equipamento e quando fara. E preciso verificar quem tem conhecimento e experiéncia
no ramo entre os integrantes da equipe: se € o proprio empreendedor, um futuro sécio

ou um profissional contratado.

O estudo das (9) projecdes do volume de produgéo, de vendas ou de servigos

deve considerar a necessidade e a procura do mercado consumidor, 0s tipos de
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mercadorias ou servicos a serem colocados no mercado, a disponibilidade de pessoal,
a capacidade de recursos materiais como maquinas e instalacoes, a disponibilidade de
recursos financeiros; a disponibilidade de matérias-primas, mercadorias, embalagens e

outros materiais necessarios.

A (10) projecdo da equipe deve identificar o nimero de pessoas necessarias
para o tipo de trabalho e que qualificacdo deverao ter, desde 0s servicos mais internos

COMO 0S Servigos gerais até a ponta, onde estara o cliente.

A (11) andlise financeira deve trazer uma estimativa do resultado da empresa a
partir de dados projetados, bem como uma projecdo do capital essencial para comecar
0 negocio, pois serdo necessarios investimentos em ponto, moéveis, equipamentos,

materiais e despesas diversas, para instalagdo e funcionamento inicial da organizacéo.

Para compor informacdes sobre os itens informados anteriormente, o plano de
negocios deve estar composto por sec¢des para facilitar o seu entendimento e deve ser
escrito de tal forma que convenca o leitor da viabilidade de sua execucdo. De nada
adianta um plano de negocios escrito sem fundamentos, pois hem servird de guia para

o empreendedor e nem servird como requisito para aquisi¢cdes junto a investidores.

2.2 Estrutura do Plano de Negécios

N&o existe um modelo padrdo para composicdo de um plano de negocios, pois
cada negdcio tem suas particularidades. Porém, de uma forma geral, qualquer plano de
negocios deve possuir o minimo de se¢Bes para que proporcione um entendimento

completo do seu objetivo.

A seguir, apresentamos uma tabela com alguns modelos de estrutura de plano
de negocios, propostas por Dornelas (2005, p. 101-106): (Estrutura |) sugerida para

pequenas empresas manufatureiras em geral; (Estrutura Il) sugerida para empresas
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focadas em inovacédo e tecnologia; (Estrutura Ill) sugerida para pequenas empresas
prestadoras de servicos); (Estrutura IV) sugerida para pequenas empresas em geral. O
detalhamento de cada uma das estruturas do Quadro 1 sera feito ao analisarmos o

7

risco intrinseco ao plano de negdcios, que é o foco deste trabalho. O Quadro 1, a

seguir, apresenta a composicao de cada uma das estruturas:

Estrutura | Estrutura Il Estrutura Il Estrutura IV
(1) Capa (1) Capa (1) Capa (1) Capa
(2) Sumério (2) Sumario (2) Sumaério (2) Sumério

(3) Sumario Executivo

(3) Sumario Executivo

(3) Sumario Executivo

(3) Sumario Executivo
Estendido

(4) Analise Estratégica

(4) Conceito do Negécio

(4) O Negdcio

(4) Produtos e Servigos

(5) Descricao da

Empresa

(5) Equipe de Gestéo

(5) Dados Financeiros

(5) Analise da Inddstria

(6) Produtos e Servigos

(6) Mercado e

Competidores

(6) Anexos

(6) Plano de Marketing

(7) Plano Operacional

(7) Marketing e Vendas

(7) Plano Operacional

(8) Plano de Recursos

Humanos

(8) Estrutura e

Operacéo

(8) Estrutura da

Empresa

(9) Andlise de Mercado

(9) Andlise Estratégica

(9) Plano Financeiro

(10) Estratégia e
Marketing

(10) Previsédo dos
Resultados Econémicos

e Financeiros

(10) Anexos

(11) Plano Financeiro

(11) Anexos

(12) Anexos

Quadro 1: Modelos de Estruturas de Plano de Negécios
Fonte: DORNELAS (2005, p. 101-106).

Para Dolabela (1999, p. 144), a estrutura do plano de negdécios pode ser
proposta da seguinte forma: (1) Sumario executivo; (2) A empresa; (3) O plano de

marketing; (4) Plano financeiro. O detalhamento dos itens estd no Quadro 2, a seguir:
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1. Sumario Executivo

2. A Empresa

3. O Plano de Marketing

4. Plano Financeiro

A. Enunciado do projeto

A. A missao

A. Andlise de mercado,
o0 setor, o tamanho do
mercado, oportunidades
e ameagas, a clientela,
segmentacao, a
concorréncia,

fornecedores

A. Investimento Inicial

B. Competéncia dos

responsaveis

B. Os objetivos da
empresa, situacao
planejada desejada, o

foco

A. Estratégia de
marketing, o produto, a
tecnologia, ciclo de vida,
vantagens competitivas,
planos de pesquisa e
desenvolvimento, preco,
distribui¢cdo, promocéao e
propaganda, servigos
ao cliente (de vendas e
pés-venda),
relacionamento com os

cliente

B. Projecéo dos

resultados

C. Os produtos e a

tecnologia

C. Estrutura
organizacional e legal,
descricao legal,
estrutura funcional,
diretoria, geréncia e
staff

C. Projecéao de fluxo de

caixa

D. O mercado potencial

D. Sintese das
responsabilidades da
equipe dirigente —

curriculos

D. Projecédo do balanco

E. Elementos de

diferenciacéo

E. Plano de operacgdes,
administracao,
comercial, Controle de
qualidade, terceirizacao,

sistemas de gestéo

E. Ponto de Equilibrio

F. Previsdo de vendas

F. As parcerias

F. Andlise de
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investimento, tempo de
retorno do investimento
— payback, taxa interna
de retorno, valor atual

liquido

G. Rentabilidade e

projecdes financeiras

H. Necessidades de

financiamento

Quadro 2: Estrutura do Plano de Negdcios
Fonte: DOLABELA (1999, p. 144-145).

O Sebrae, em seu manual Comece Certo (2006, p. 8) apresenta uma boa
alternativa para entender e responder aos quesitos de um plano de negécios, reunindo
um conjunto de perguntas e respostas. Desta forma, verifica-se quais as necessidades
de quem ira ler o documento. O Quadro 3 mostra uma relacdo de perguntas e
respostas com referéncia a alguns tépicos do Quadro 2. No exemplo, ndo foram
considerados todos os tépicos do plano de negécios, pois alguns como “qual o nome da
empresa?” seriam bastante 6bvios, e no caso, podera ser desconsiderado neste

momento.

Topico — Tabela 5 Perguntas Correspondentes

1. Sumério Executivo o )
Sobre os responsaveis e pessoas envolvidas
2. A Empresa

Qual deve ser a competéncia dos dirigentes da empresa?

- Que nivel de conhecimento técnico é
necessario para comandar este
estabelecimento?

- Quais sao as habilidades que devem ser
desenvolvidas?

- Como adquirir experiéncia neste ramo de
negocio (se ja nao possuir)?

- Qual deve ser o perfil de empresério neste

ramo de negdcio?
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Como desenvolver este perfil?

Para este tipo de negdcio, que estrutura de
operacao adotar?

Quais as responsabilidades de cada um?
O que seré exigido de cada funcionario?
Como estes serao treinados para cada
fungao?

Para a administracéo geral do negdcio?
Para a funcdo comercial?

Para prestacéo dos servicos?

Para a gestao financeira?

Como sistematizar estas fungdes para se
integrarem num processo de gestao agil e
econdmico?

S6cio é a opcao escolhida para aumentar o
capital?

Qual o perfil do sdcio ideal?

Qual o papel de cada sécio?

3. Plano de Marketing

Sobre o Produto

Quais os produtos que serdo oferecidos?

Existe interesse de pessoas ou empresas
pelo produto ou servico que deseja oferecer?

Como serao obtidos os produtos que serdo comercializados?

Como identificar os melhores fornecedores?
Quais condicbes de aquisicdo serdo mais
adequadas?

Como negociar e obter facilidades de
pagamento condizentes com a estratégia de
venda?

Quais volumes devem ser adquiridos em
funcdo de previsdo de venda e prazos de

fornecimento?
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Quais niveis de estoque devem ser
considerados, que atendam a operacao da
empresa sem comprometer a disponibilidade

financeira?

O que de melhor ser& oferecido?

O que deve ser oferecido aos clientes que
seja um diferencial, que seja mais atrativo do
que a concorréncia ja oferece?

Qual vantagem sera oferecida aos clientes
gue supere a concorréncia?

E guanto aos novos concorrentes, existe a
possibilidade de surgirem novos e de maior

capacidade?

Sobre o Cliente

Quem é e onde esta o cliente?

Quem freqlientara seu estabelecimento?
Por que freqlientara?

Quantos serao estes clientes?

Onde estéo estes clientes?

Como chegar até eles?

Como influenciar na decisé@o de frequentar
seu estabelecimento?

Como sera sustentada a quantidade de

clientes necesséria para viabilizar a loja?

Sobre o Ponto

Onde serd instalada a empresa?

Quais aspectos de localizacdo devem ser
considerados para facilitar a atracao de
clientes?

Estacionamento para clientes é relevante?
Existem restricdes legais para instalacéo
deste tipo de empresa na localidade

escolhida?

Sobre o Precgo

Que preco sera cobrado?

Qual a necessidade de faturamento que a
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empresa projetada tera?
- Quais serao seus custos?
- Quais seréo suas possibilidades de preco?
- Quais precos a concorréncia cobra?
- Como superar os precos da concorréncia?
- E importante superar os precos da

concorréncia?

4. Plano Financeiro Sobre o Investimento e Retorno - Payback

- Qual lucro pode ser gerado?

- Que resultado sera obtido?

- O formato de empresa projetado gerara
lucro?

- Compensara o investimento?

- Qual investimento sera necessario?

- Quando virdo os resultados?

- Por quanto tempo suportara movimento
fraco?

- Qual previsdo de gasto inicial?

- E nos primeiros meses de funcionamento?

- Jatem disponibilidade financeira?

Necessitara de crédito adicional?

Quadro 3: Necessidades do leitor do Plano de Negdécios
Fonte: SEBRAE (2006).

O plano de negocios sera, entdo, um documento de suma importancia para o
planejamento de qualquer empresa. O planejamento, com o plano de negécios, desta
forma, fardo parte do projeto para abertura da pequena empresa. Para analisarmos

melhor este projeto, veremos, primeiramente, o conceito de Projetos.
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3 PROJETOS

Os trabalhos realizados dentro de uma organizagdo podem caracterizar-se por
servicos continuados e/ou projetos. Um projeto envolve o desenvolvimento de algo
novo e unico, de forma que realize o plano estratégico da organizacao dentro de um
prazo de inicio e término, enquanto 0s servicos continuados tornam-se repetitivos e

rotineiros. Assim sendo, podemos definir um projeto da seguinte forma:

Um projeto é um empreendimento temporario com o objetivo de criar um
produto ou servico Unico. Temporéario significa que cada projeto tem um
comego e um fim bem definidos. Unico significa que o produto ou servico
produzido é de alguma forma diferente de todos os outros produtos ou servi¢os
semelhantes (PMBOK, 2000, p. 3).

O termo projeto esta associado a percepcdo de necessidades ou
oportunidades de certa organizacédo. O projeto da forma a idéia de executar ou
realizar algo, no futuro, para atender a necessidades ou aproveitar
oportunidades (CLEMENTE, 2002, p. 21).

Os projetos sdo criados porque as atividades operacionais da organizagdo nao
atendem as suas necessidades. Torna-se necessario obedecer algumas técnicas para
que o produto do projeto traga a realizacdo de planos estratégicos impossiveis de

alcancar sem os recursos aplicados para este fim.

Dentre as caracteristicas dos projetos podemos citar: um projeto tem como
fundamento ser inovador; os projetos sdo tempordrios; tém como objetivo criar um
produto ou servico Unico; envolve a participacdo de uma Unica pessoa ou de muitas
pessoas; pode acontecer em um nivel da organizacdo ou em toda ela; pode envolver

somente uma organizagéo ou diversas outras organizagoes e institui¢cdes.

Os projetos geram um produto novo, embora este produto seja algo semelhante

a criacdes ja existentes. Como exemplo de projeto podemos citar a construcdo de uma
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casa: mesmo ja existindo muitas outras equivalentes, dentro de um projeto sera uma
inovacao, pois envolve a participacdo de novas pessoas com diferentes funcdes dentre
outras caracteristicas de projetos citadas anteriormente. Como exemplo de alguns

outros projetos podemos destacatr:

- Desenvolver um novo produto ou servico

- Implementar uma mudanca organizacional a nivel de estrutura, de pessoas
ou de estilo gerencial

- Planejar um novo veiculo de transporte

- Desenvolver ou adquirir um sistema de informag&o novo ou modificado

- Construir um prédio ou instalacdes

- Desenvolver um sistema de abastecimento de agua para a comunidades em
desenvolvimento

- Levar a cabo uma campanha politica

- Implementar um novo processo ou procedimento organizacional (PMBOK,
2000, p. 3).

Selecionar novos talentos para a empresa € um projeto. Implantar um
programa de qualidade total em uma secdo da empresa é um projeto.
Substituir um equipamento é um projeto. Efetuar a padronizacdo das
operacdes rotineiras de uma nova secao da empresa € um projeto. Langar um

novo nimero de uma revista semanal € um projeto (PRADO, 2000, p. 18).

O processo de desenvolvimento, analise e avaliagdo de um projeto envolvem um
conjunto de fatores socioculturais, econémicos e politicos que influenciam as decisdes
na escolha dos objetivos e métodos. Quando se elabora um projeto, estamos supondo
que certa decisdo foi tomada e estd se levantando e dimensionando todas as suas
implicacdes, tanto favoraveis quanto desfavoraveis. Essas implicagBes ainda ndo se
realizaram, mas € necessario que sejam identificadas, analisadas, quantificadas e

avaliadas.

Considerando como uma tomada de deciséo, e a necessidade de dimensionar
diversos fatores para construir algo novo, ou modificar um processo ja existente,

podemos admitir que para a abertura de uma pequena empresa é necessario a
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elaboracdo de um projeto: com a alocacdo de recursos necessarios, tempo pré-

determinado e com todas 0s requisitos que tragam como produto a criagdo da empresa.

Vale considerar que o projeto de abertura da empresa vai até 0 momento em que
a mesma foi criada, seguiu os prazos pré-determinados e foi entregue o produto final,
no caso, a proépria empresa. Mas isto ndo quer dizer que o0s processos envolvidos
terminem por ai: a posteriori, ocorrerdo muitas outras atividades que estardo inseridas
no dia-a-dia de funcionamento da empresa, que poderdo necessitar ou nao de outros

projetos.

3.1 Geréncia de Projetos

O conceito de gerenciamento de projetos surgiu no inicio da década de sessenta
e tem evoluido significativamente desde entdo. Em muitas organiza¢des, seus negocios
dependem essencialmente da sua capacidade de planejar e executar projetos com
eficiéncia, como empresas de desenvolvimento de softwares, empresas de construcéo
pesada e empresas de desenvolvimento de produtos de telecomunicacfes sdo algumas
delas. Outras empresas, como industrias de alimentos, automobilistica e de
eletrodomeésticos utilizam a geréncia de projetos como parte integrante de suas acoes,

juntamente com o gerenciamento de operacdes rotineiras.

Para que o projeto de uma organizacao seja executado é necessario que ele seja
gerenciado. Durante a criagdo, desenvolvimento e execugdao de um projeto, todas as
atividades a ele inerentes devem ser acompanhadas com o intuito de alcancar o

resultado esperado. De acordo com o PMBOK (2000), podemos definir geréncia de
projetos da seguinte forma: “Geréncia de Projetos é a aplicacdo de conhecimentos,

habilidades, e técnicas para projetar atividades que visem atingir os requerimentos do
projeto” (PMBOK, 2000, p. 5).
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A gerencia de projetos envolve a criacdo de um equilibrio entre as demandas de
escopo, tempo, custo, qualidade e recursos humanos e o sucesso deste projeto esta
relacionado ao alcance dos seus objetivos, como: entrega dentro do prazo previsto,
entrega dentro do custo orgado, entrega dentro do desempenho adequado, aceitagcéo

de quem recebe e atendimento de forma a atender as necessidades.

Gerenciar projetos tornou-se uma das necessidades de sobrevivéncia e
progresso das empresas modernas. As organizagcdes estdo percebendo isto
rapidamente, mesmo que os resultados, em um dado momento, estejam aquém do
esperado, sua atitude é continuar apostando para obter os beneficios completos de sua
metodologia. Ap0s uma primeira tentativa, é facil perceber o potencial, para obtencdo

de resultados, desta forma de trabalhar.

A boa préatica do gerenciamento de projetos, aliada a outras praticas gerenciais
(como planejamento estratégico, gerenciamento de mudancas, engenharia
simultdnea, qualidade total, etc), produz resultados expressivos para a
sobrevivéncia e progresso das organizagBes. Dentre eles podemos citar:
reducdo no custo e prazo para o desenvolvimento de novos produtos, aumento
no tempo de vida dos novos produtos, aumento de vendas e de receita,
aumento do numero de clientes e de sua satisfacdo, aumento da chance de
sucesso dos projetos (PRADO, 2000, p. 18).

Muitas iniciativas de melhoria organizacional tradicionais falham por diversas
razdes, entre elas: (1) a tentativa de trabalhar em muitas frentes ao mesmo tempo; (2) a
auséncia de um guia de eficacia comprovada para a implementacao; (3) a auséncia de
uma relacdo de precedéncia — tenta-se implementar praticas para as quais a
organizacdo ainda ndo estd preparada, enquanto a base gerencial, técnica e cultural

nao foi devidamente considerada — etc.
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Mesmo com a existéncia de boas praticas para o gerenciamento de projetos e
com algumas delas mostrando excelentes resultados, é possivel encontrar alguma
incredulidade, medo e, principalmente, desconhecimento em certas organizacdes. Para
dissipar as davidas, um fato recente tem contribuido bastante: a avaliagdo PM-CMM
(Project Management Capability Maturity Model). Esta avaliagdo € um interessante
instrumento de mudanga organizacional que trata de diversos aspectos, como 0s
mencionados em (1), (2) e (3), tornando-se um guia extremamente util, quando bem

aplicado, para programas corporativos de melhorias.

O PM-CMM permite medir o grau de maturidade de uma empresa no uso de
técnicas de gerenciamento de projetos. Em se falando de medidas, a empresa recebe
um grau de 1 a 5, sendo que 1 significa um estagio embrionario e 5 significa uso

otimizado.

Segundo PRADO (2000), pesquisas recentes, efetuadas em organizacbes de
alta tecnologia, apresentaram a existéncia de uma relacdo direta entre o nivel de
amadurecimento dos processos e as chances de sucesso da empresa. Empresas sem
nenhuma tradicdo e com profissionais de gerenciamento de projetos sem nenhuma
formacédo obtiveram uma média de 60% de sucesso em seus projetos, relativamente a
prazos e custos, conforme a Figura 1. A medida que aumenta a maturidade, aumenta
as chances de sucesso. A pesquisa foi realizada avaliando diversos itens de sucesso,
tais como satisfagéo do cliente, produtividade, atendimento de prazos e custos e moral
da equipe. Para todos estes itens, demonstrou-se um relacionamento direto com o nivel

de maturidade. Esta pesquisa revelou um dado adicional de grande importancia:

[...] as empresas de nivel 5 (‘otimizadas’), ou seja, aquelas que chegaram a um
nivel de exceléncia em gerenciamento de projetos, ndo atingem o patamar de
100% de sucesso. A explicagdo mais comum: a maioria dos projetos que
falharam foram aqueles de alto risco. Uma analise mais profunda permite
concluir que estas empresas passaram a assumir riscos maiores, lancando
produtos realmente com alto grau de inovagdo. Nem todos foram bem
sucedidos. No entanto, aqueles que conseguiram O sucesso, conseguiram

também a sobrevivéncia e progresso da organizacdo. Esta € a licao crucial por
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tras desta pesquisa: as empresas que sabem que sua equipe possui nivel de
exceléncia em gerenciamento de projetos aceitam correr riscos maiores. Sao
justamente estas empresas que ocupam as posicoes de lideranga nos
negocios (PRADO, 2000, p. 20).

Sucesso —

60%

Maturidade

Figura 1 — Relacdo Sucesso x Maturidade das Empresas
Fonte: PRADO (2000).

3.2 Geréncia de Projetos: O Modelo PMBOK

Em 1969, surgiu o PMI (Project Management Institute) com o intuito de definir as
melhores praticas para execucao de projetos.

O PMI - Project Management Institute € hoje a maior instituicdo no mundo
exclusivamente dedicada ao fomento da atividade de Gerenciamento de
Projetos. Criada em 1969 na Pensilvania, Estados Unidos, conta hoje com
mais de 140.000 filiados distribuidos em cerca de 125 paises (PMI, 2005).
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O guia PMBOK € o principal documento publicado pelo PMI, que abrange
informacdes essenciais sobre a introducéo, o contexto, as areas de conhecimento e os

processos de gerenciamento de projetos.

3.2.1 PMBOK: As Areas de Conhecimento da Gerénciad e Projetos

As Areas de Conhecimento da Geréncia de Projetos abrangem os
conhecimentos e praticas da geréncia de projetos em funcdo dos processos que as

compdem.

Estes processos foram organizados em nove areas de conhecimentos. Sdo eles:
(1) geréncia da integracédo do projeto; (2) geréncia do escopo do projeto; (3) geréncia
do tempo do projeto; (4) geréncia do custo do projeto; (5) geréncia da qualidade do
projeto; (6) geréncia dos recursos humanos do projeto; (7) geréncia das comunicagdes

do projeto; (8) geréncia dos riscos do projeto; (9) geréncia das aquisicdes do projeto.

A area de (1) gerenciamento de integracdo do projeto deve assegurar que 0S
diversos elementos do projeto estdo adequadamente coordenados. A é&rea de (2)
gerenciamento de escopo do projeto deve definir o que precisa ser trabalhado no
decorrer do projeto, ou seja, nenhuma tarefa ou atividade desnecessaria devera ser
implementada. Esta area inclui somente 0s processos necessarios para completar o
trabalho com sucesso e trata tanto da definicdo do escopo como do seu controle

durante a execucgao do projeto.

A Geréncia do Escopo do Projeto abrange os processos requeridos para
assegurar que o projeto inclua todo o trabalho necessario, e tdo somente o
trabalho necessario, para complementar de forma bem sucedida o projeto
(PMBOK, 2000, p. 46).

A area de (3) gerenciamento do tempo do projeto deve garantir que o projeto
deva ser executado dentro do periodo definido; A area de (4) gerenciamento do custo

do projeto deve assegurar que o projeto sera concluido dentro do orcamento aprovado;
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A area de (5) gerenciamento da qualidade do projeto inclui os processos necessarios

para garantir que o projeto ira satisfazer as necessidades para as quais foi definido.

O Gerenciamento da Qualidade do Projeto inclui os processos necessarios
para garantir que o projeto ira satisfazer as necessidades para as quais ele foi
empreendido. Isso envolve todas as atividades da funcdo gerencial que
determinam as politicas, os objetivos e as responsabilidades da qualidade e os
implementam no sistema da qualidade através de meios como planejamento
da qualidade, controle da qualidade, garantia da qualidade e melhoria da
qualidade (PMBOK, 2000, p. 88).

A area de (6) geréncia dos recursos humanos do projeto ira assegurar que 0S
recursos humanos envolvidos no projeto seja utilizado de forma efetiva, o que inclui:
patrocinadores, clientes, contribuintes individuais dentre outros. A area de (7) geréncia
das comunicacdes do projeto inclui 0s processos necessarios para garantir adequada

geracao, disseminacdo e armazenamento das informacdes do projeto.

Gerenciamento das Comunicagfes do Projeto inclui 0s processos necessarios
para garantir a regular e apropriada geracdo, coleta, disseminagao,
armazenamento e descarte final das informagbes do projeto. Fornece os
importantes relacionamentos entre pessoas, idéias e informacdes necesséarias
para o sucesso do projeto. Todos os envolvidos no projeto devem estar
preparados para enviar e receber comunicagdes e devem compreender como

as suas comunicagdes afetam o projeto como um todo (PMBOK, 2000, p. 109).

A area de (8) geréncia dos riscos do projeto inclui os processos relacionados
com a identificacdo, analise e previsdo de possiveis consequéncias para os riscos do

projeto.

O Gerenciamento dos Riscos do Projeto € um processo sistematico de
identificar, analisar e responder aos riscos do projeto. Isso inclui maximizar a
probabilidade e conseqiiéncia de eventos positivos e minimizar a probabilidade
e conseqléncia de eventos adversos aos objetivos do projeto (PMBOK, 2000,
p. 119).
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A (9) area de geréncia das aquisi¢cdes do projeto administra a aquisicdo de bens

e servicos fora da organizacdo executora do projeto.

Dentre as areas de conhecimento mencionadas, iremos focar na (8) geréncia dos
riscos do projeto, por ser o risco o foco deste trabalho. A seguir veremos o Risco, suas

causas, consequeéncias e quando acontece durante a abertura da pequena empresa.
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4 RISCOS DE PROJETO

O projeto é composto por um conjunto de agdes Unicas e a ele relacionadas. Por
este motivo ele torna-se cercado por incertezas, as quais chamamos de risco.
“Entende-se por risco a possibilidade de ocorréncia de um resultado indesejavel, como
consequéncia de qualquer evento” (VALERIANO, 1998, p. 363).

No caso do projeto de abertura da pequena empresa, basicamente, os riscos do
negocio referem-se a (1) sazonalidade; (2) efeitos da economia; (3) controles
governamentais; (4) existéncia de monopdlios; (5) setores em estagnacao ou retracao;

(6) barreiras a entrada de empresas;

A (1) sazonalidade caracteriza-se pelo significativo aumento, ou reducédo, da
demanda pelo produto em determinada época do ano. Os negdlcios com maior
sazonalidade sao perigosos e oferecem riscos que obrigam os empreendedores a
manobras precisas. Quando em alto grau, a sazonalidade € considerada fator negativo

na avaliacdo do negécio.

Com os possiveis (2) efeitos da economia, uma a analise da situacdo econdmica
€ questdo importante para a avaliagdo da oportunidade de negdcios, pois alguns séao

gravemente afetados por efeitos como a recessao econdémica.

Os (3) controles governamentais sao setores submetidos a rigorosos controles
do governo, nos quais as regras podem mudar com freqiéncia, oferecem grande grau

de risco e sdo pouco atraentes para pequenos investidores.

Com a (4) existéncia de monopolios alguns empreendimentos podem enfrentar
problemas por atuar em areas em que haja monopolios formados por mega-
organizacdes que dominam o mercado, definindo as regras do jogo comercial. No
Brasil, a comercializa¢do de pneus, produtos quimicos em geral e tintas sdo exemplos

tipicos de segmentos fortemente monopolizados.
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Nos (5) setores em estagnacao ou retracdo a procura € menor que a oferta de
bens/servicos, 0 que torna a disputa bem mais acirrada. Nas épocas de expanséo e
prosperidade de negdcios, ao contrario, novos consumidores entram no mercado,

promovendo a abertura de novas empresas.

As (6) barreiras a entrada de empresas referem-se a obstaculos relacionados
com exigéncia de muito capital para o investimento; alto e complexo conhecimento
técnico; dificuldades para obtencdo de matéria-prima; exigéncia de licencas especiais e

existéncia de contratos, patentes e marcas que dificultam a legalizacdo da empresa.

4.1 Causas do Risco

Os riscos podem estar associados a causas internas ou externas ao projeto. Sao
exemplos de causas internas: (1) tecnologia: dentre elas as que nao foram ainda
comprovadas ou as imaturas; (2) alteracdes de projeto: riscos derivados de mudancas
de engenharia que poderdo ocorrer em funcdo de outros fatores, como o mercado; (3)
producdo: dificuldade de viabilizar os produtos com o desempenho e qualidade
necessarios; (4) servicos: dificuldade de proporcionar servigos de acordo com o previsto

e (5) custos e cronograma: devido a falhas e imperfeicbes em estimar valores e prazos.

Dentre as causas externas, podemos destacar: (1) fornecedores e contratados:
guando ndo cumprem suas obrigacdes por fatores que lhes dispde; (2) financiamento:
guando o projeto depende de agente financeiro externo (do governo, por exemplo); (3)
mercado: por alteracdes ndo previstas em relacdo a demanda e / ou oferta e (4) meio
ambiente: riscos associados a qualquer componente do ambiente como as
necessidades da sociedade, alteracdes na legislacdo, crises internacionais, crises

ambientais etc.
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4.2 Consequéncias do Risco

As consequéncias do risco podem afetar: o desempenho do projeto, pela
impossibilidade de atingir os requisitos; o0 custo, por requerer despesas acima das
estimadas; o cronograma, por acarretar atrasos; ou por uma combinacdo das

anteriores.

4. 3 Geréncia dos Riscos do Projeto

O gerenciamento de riscos preocupa-se em identificar os potenciais problemas e
tracar planos para minimizar seus efeitos em um projeto antes que eles acontecam e

gue impactem no resultado final do projeto. De acordo com o PMBOK 2000, temos:

O Gerenciamento dos Riscos do Projeto € um processo sistematico de
identificar, analisar e responder aos riscos do projeto. Isso inclui maximizar a
probabilidade e consequiéncia de eventos positivos e minimizar a probabilidade
e consequéncia de eventos adversos aos objetivos do projeto (PMBOK, 2000,
p. 119).

A ABGR (Associacdo Brasileira de Geréncia de Riscos), entidade sem fins
lucrativos dedicada ao aprimoramento e desenvolvimento dos processos que envolvem
a Geréncia de Riscos, assegura:

Geréncia de Riscos é o processo de planejar, organizar, dirigir e controlar os
recursos humanos e materiais de uma organizagao, no sentido de minimizar os
efeitos dos Riscos sobre essa organizagdo, ao minimo custo possivel (ABGR,
2005).
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4.4 |dentificacdo e Andlise dos Riscos, Desenvolvim  ento de Respostas a Riscos e

Controle e Monitoracéo de Riscos

4.4.1 Fator de Risco: Viabilidade da Oportunidade

Quando o empreendedor se depara com o propdsito de iniciar um negdcio ele
deve verificar se a oportunidade em questado € realmente viavel. Muitas vezes idéias
surgem como se fossem inéditas, e mesmo que sejam, é interessante averiguar se
existe um mercado promissor. Um dos grandes fatores de risco para a abertura da
pequena empresa € a escolha de uma area de atuacéo indevida. O Sebrae (SEBRAE,
2006) apresenta alguns questionamentos que ajudam a identificar se vale a pena o

investimento na idéia de negadcio.

Existe uma necessidade de mercado que ndo é suprida ou é suprida com
deficiéncia? Qual a quantidade de potenciais clientes para este negécio? Qual
o perfil deles? Onde se localizam? Quais sdo 0s principais concorrentes?
Quais séo seus pontos fortes e fracos? Existem ameagas, como por exemplo,
uma nova tecnologia que esta prestes a entrar no mercado? Existem aspectos
legais especificos que devem ser considerados? Quais sao os valores que o
novo produto/servigo agrega para os clientes? Quais sdo as vantagens que a

empresa terd ao entrar no negoécio? (SEBRAE, 2006).

4.4.2 A Pesquisa de Mercado como Previséo de Riscos

O estudo de mercado, ou a pesquisa de mercado, é uma ferramenta eficiente e
ainda pouco utilizada pelas micro e pequenas empresas brasileiras. Contudo, a
pesquisa de mercado, isoladamente, ndo € suficiente para avaliar a viabilidade do
negocio. O instrumento completo de viabilidade € o plano de negdcio, que,

necessariamente, contém esta pesquisa.

Para abertura da pequena empresa € fundamental uma andlise mercadoldgica,
visando a reducdo dos riscos de inviabilidade do negd6cio. Segundo o Sebrae os

objetivos da pesquisa de mercado sao: “dimensionar o mercado, determinar qual
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segmento € mais lucrativo, avaliar a performance de seu produto, indicar qual a
guantidade ou volume que o mercado é capaz de absorver, sugerir a que pregos esses
produtos poderéo ser vendidos” (SEBRAE, 2006).

Antes de iniciar a pesquisa de mercado é necessario tracar as suas etapas. Sao
elas: (1) definicAo do problema e objetivos da pesquisa; (2) desenvolvimento do plano
de pesquisa; (3) coleta de dados e informacfes; (4) analise das informacgdes; (5)
apresentacao dos resultados; (6) decisdes e acdes de marketing. A Figura 2 apresenta

as fases da pesquisa de mercado:

(1) Definicéo do (2) Desenvolvimento do
problema e objetivosda | plano de pesquisa
pesquisa

|

(4) Analise das (3) Coleta de dados e
informacdes ' informacdes
(5) Apresentacédo dos (6) Decisdes e acdes de
resultados — marketing

Figura 2: Etapas da Pesquisa de Mercado
Fonte: SEBRAE (2006).

A (1) definicdo do problema e objetivos da pesquisa corresponde ao “que” é
necessario ter como resultado da pesquisa baseado em um foco. Por exemplo, caso o
foco seja o consumidor, a pesquisa daria um resultado para a seguinte pergunta: “quais
seriam seus habitos de consumo antes de dormir?”. Este seria 0 ponto de partida para
inicio do processo. O Quadro 4 apresenta 0s possiveis resultados a serem alcangados

através da pesquisa de mercado com foco em alguns pontos de estudo.
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Foco da Pesquisa Objetivos

Consumidor — Costumes e habitos de consumo;
— Os ndo-compradores e 0s motivos de sua resisténcia a
compra;

— O tamanho do mercado e sua segmentagao;

Produto ou Servigo - Novas utilidades para o produto;
- Novos servigos;

— Melhorias técnicas ou comerciais em produtos ja existentes;

Produto Industrial — Testar o ciclo de vida;
— Testar problemas técnicos,

— Testar produtividade, funcionamento e viabilidade.

Embalagem - Cor, Tamanho, Formato;
— Tipo de material;

- Aceitagao;

Marca — Estudar a imagem da marca,
— Estudar a opinido dos clientes;
— Estudar as marcas mais conhecidas e qual a sua

simbologia;

Preco de Venda — Quanto cobram os concorrentes;
— Quanto pagam os consumidores;

— Quanto se deve produzir (ponto de equilibrio);

Logistica / Distribuigao — Problemas de localizagao e comercializacéo;

— Estudo de implantacao e definicao de rotas e logistica;

Concorréncia - Mapeamento da concorréncia direta e indireta;
— Estudo dos diferenciais competitivos;

— Estudos para parcerias e terceirizacao;

Promocéo e Publicidade — Definigdo de estratégias de promogao;
— Estudos de otimizacédo de midia;

— Teste de recall e de lembranca;

— Campanhas de incentivos e de endomarketing.

Quadro 4: Possiveis Resultados da Pesquisa de Mercado
Fonte: SEBRAE (2006).
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O (2) desenvolvimento do plano de pesquisa pode conter informacdes sobre
local de pesquisa, area de atuacgéao, publico-alvo, etc. Ou seja, o nicho de mercado a ser

trabalhado.

Subsequientemente é feita uma (3) coleta de dados e informagdes. A coleta de
dados e informacBes deve provir de fontes de informacgdes confiaveis. E bastante
arriscado acreditar em fontes duvidosas. Para obter os resultados esperados o
empreendedor podera buscar informacdes de acordo com as seguintes modalidades de
pesquisa: (3.1) pesquisa documental e bibliografica; (3.2) observacdo direta; (3.3)
estudos de grupos (workshops); (3.4) entrevistas; (3.5) questionario; (3.6) discussdo em

grupo; (3.7) internet;

Na modalidade (3.1) pesquisa documental e bibliografica sdo analisadas fontes
secundarias, dados ja existentes, como livros, documentos, fita de video, fotografia e
Internet. A (3.2) observacdo direta € a acdo de visitar pessoalmente o mercado e
observar o comportamento de seus agentes. Os (3.3) estudos de grupos correspondem
a experimentos laboratoriais com amostras tipicas para levantamento de opinides e
testes de utilizacdo. As (3.4) entrevistas podem acontecer pessoalmente ou por
telefone, onde acontecerd uma conversacao entre duas pessoas de forma sistematica e
objetiva, ode o entrevistador abordard questbes do objeto de pesquisa. O (3.5)
guestionario caracteriza-se por uma série ordenada de perguntas respondidas sem a
interferéncia do entrevistador. A (3.6) discussdo em grupo € efetuada por um ou mais
moderadores em conjunto com um pequeno grupo de consumidores. Com a (3.7)
internet a pesquisa é feita através de sites de busca e pela visitagdo aos websites de

fornecedores, clientes e concorrentes.

A (5) apresentacdo dos resultados geralmente é feita em forma de tabelas,
gréficos, comentarios dos entrevistados e entrevistadores, com um trabalho de
tabulagéo, transformacdo matematica dos dados e opinides, e estes resultado dos
devem ser apresentados em tabelas ou quadros que representem as tendéncias. A

tabulacdo manual é um processo lento e trabalhoso, mas também bastante eficiente. E
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necessario, em cada questao, somar todas as respostas e depois transforma-las em
percentuais. Existem diversos programas de computador que efetuam automaticamente
os calculos & medida que os dados séo inseridos no sistema. A grande vantagem € que
com os sistemas € possivel fazer um cruzamento de perguntas, entre outros artificios

gue enriguecem o relatério conclusivo.

As (6) decisbes e acOes de marketing sdo feitas baseados nos resultados
obtidos. E importante que os dados levantados sejam avaliados por pessoas que
tenham algum conhecimento do ramo da atividade pesquisada. Para uma analise mais
detalhada é fundamental relacionar dados primarios e secundarios, bem como redigir
uma conclusdo sobre os impactos, no caso, na criagdo do futuro negocio, para

consultas posteriores.

4.4.2.1 Estudo de Mercado e a Cadeia Produtiva

O estudo de mercado corresponde as atividades orientadas para antever as
vendas e os precos de certo produto com a finalidade de estimar as receitas futuras.
Dessa forma, o estudo de mercado envolve basicamente, as projecfes das vendas e
dos precos, ano a ano, para o horizonte de planejamento adotado para determinado

projeto.

A melhor forma de se conceituar 0 objeto do estudo de mercado é chama-lo de
produto, seja ele um bem (materiais) ou um servico (intangiveis). Os bens tém
existéncia concreta, podem ser armazenados e transportados, enquanto 0s servigos
sdo produzidos e consumidos ao mesmo tempo. Os bens e servicos poderiam ser
classificados de inumeras formas, entretanto, para os objetivos do estudo de mercado,

€ mais interessante considerar quem utiliza os bens e servi¢os e que uso(s) faz deles.

No planejamento da producdo de um bem ou servico de consumo, ou seja,

aqueles que sédo solicitados e adquiridos diretamente pelos consumidores com o
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objetivo de satisfazer suas necessidades, o estudo de mercado procura prever as
condicbes de preco, quantidade e qualidade dos bens e servicos necessarios a
producdo e dedica atencdo especial as projecOes de receitas baseadas nas
preferéncias e no poder aquisitivo dos consumidores. Por outro lado, quando se esta
planejando a producdo de um bem ou servico de produgdo, ou seja, aqueles que
apresentam demanda derivada de outras empresas ou consumidores, € necessario
prever as condicdes do mercado de insumos e é necessario também levar em conta a
tendéncia do consumo dos bens e servigos localizados no final da cadeia produtiva. A

figura a seguir, ilustra os momentos de insercdo do projeto na cadeia produtiva.

FASE1l |—

-
>
o
N
I

FASE3 |— —» | FASEN |:—»| MERCADO
\ / / FINAL

Figura 3 — Estudo de Mercado e Cadeia Produtiva
Fonte: CLEMENTE (2002, p. 73).

De acordo com a Figura 3, vemos que, caso o0 projeto esteja localizado no final
da cadeia produtiva, o estudo de mercado leva em conta as fases anteriores da cadeia,
mas concentra-se nas previsdbes do comportamento do mercado consumidor. Se o
projeto estiver em uma posicao intermediaria, o estudo de mercado tera de considerar
as condi¢bes futuras de suprimento de insumos, a tendéncia do consumo dos bens
finais que utilizam os insumos produzidos pela cadeia produtiva e, especialmente, tera

de considerar os planos de producao das empresas que compraréo seus produtos.

E interessante também considerar a distingdo entre bens duraveis e nao-
duraveis. Os primeiros apresentam certo periodo de vida util, e, em geral, suas vendas
sdo mais suscetiveis a variagbes conjunturais porque a despesa na compra é mais
elevada. Neste caso, é necessario considerar o estoque existente em maos de
consumidores, bem como a idade média desse estoque comparativamente a

durabilidade dos bens. Vale também considerar que os bens duraveis sdo, em sua
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grande maioria, de uso doméstico coletivo. Assim, € viavel considerar os habitos sociais
e familiares na previsdo de vendas. Fatores como: tamanho médio das familias, faixa

etaria, nivel de renda, sdo de suma importancia.

Outra distincao que auxilia na elaboracdo de estudos de mercado é a feita entre
bens de luxo (considerados supérfluos) e bens de primeira necessidade. A demanda
por bens de primeira necessidade nédo varia de acordo com a renda do consumidor,
enquanto a demanda dos bens de luxo deixam de existir quando sua renda € muito

baixa e pode ser muito alta se sua renda for elevada.

A demanda futura pelos bens de primeira necessidade depende mais do
crescimento da populacdo do que de variacdes no nivel de renda dos
consumidores. A demanda futura por bens de luxo, ao contrario, depende mais

de variac6es no poder aquisitivo dos consumidores (CLEMENTE, 2002, p. 73).

Alguns outros pontos devem ser analisados para o estudo do mercado, como: (1)
distribuicdo de renda: comparacao da renda per capita de dois mercados para indicar o
potencial de cada um deles, complementando com o universo de potenciais
consumidores de cada mercado; (2) canais de comercializagdo: percurso que o produto
pode percorrer até chegar ao consumidor, como passar pelas vias do mercado
atacadista, depois pelo mercado varejista para entdo chegar ao mercado final; (3) ciclo
de vida dos produtos: as fases pelas quais o produto passa (embrionaria, nascimento,
crescimento, maturidade, declinio) gera diferentes resultados para o projeto. O quadro a

seguir apresenta o ciclo de vida dos produtos e as diferengas de resultados.

Fase Produto Vendas Lucro/Prejuizo
Embrionaria Projeto e testes Inexistentes Prejuizo
Nascimento Lancamento Crescentes Prejuizo
Crescimento Crescimento Crescentes Prejuizo/Lucro

Adocéo do Produto

Expansao das Vendas

Rapidamente

crescentes

Maturidade

Maturidade
Saturagao

Crescentes com

tendéncia a estagnacao

Lucro com tendéncia

declinante
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Estagnadas Lucro decrescente

Declinio Declinio das vendas Decrescentes Lucro/Prejuizo

Quadro 5: Ciclo de Vida dos Produtos
Fonte: CLEMENTE (2002 ,p. 79).

4.4.3 Fator de Risco: Localizagéo e Instalacdo da E  mpresa

A escolha da localizacdo de um ponto é um forte fator de risco para abertura da
pequena empresa. Em alguns casos, a relevancia do ponto comercial € maior do que
em outros. Porém, a localizacdo correta do empreendimento é um fator determinante
para o sucesso de maior parte das empresas comerciais. A escolha do ponto ideal deve
sequir critérios cientificos e deve ser feita uma avaliagcdo antes de qualquer decisao de

compra ou locacao, pois esta escolha requer um prévio conhecimento de mercado.

N&o existe uma receita pronta para determinar o melhor local para um
empreendimento. O ponto certo vai depender de algumas variaveis,
como, por exemplo, porte, infra-estrutura, facilidade de acesso,
estacionamento, visibilidade, publico-alvo, concorréncia, seguranga e
custos (SEBRAE, 2006).

Alguns fatores sdo determinantes para a escolha do ponto comercial. Dentre
elas: escolha do perfil do consumidor a ser atingido; produto a ser oferecido; valor das
luvas; em caso de shoppings e pontos estratégicos de comercializacdo; contrato,
condicbes de pagamento e prazo do aluguel; preco compativel com a capacidade de
investimento, com prazo de retorno e o movimento esperado; facilidade de acesso,
visibilidade, volume de trafego, local para estacionamento, nivel de ruido; condi¢cdes de
higiene e seguranca; proximidade dos concorrentes e similares; area adequada a
producdo e/ou servigos prestados; proximidade com os mercados consumidores e

fornecedores.
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4.4.4 Fator de Risco: Administracao do Tempo

Em se tratando de projetos, tempo é um fator de grande importancia. A lista das
atividades a serem executadas devem ser relacionadas uma a uma com um checklist e

acompanhadas com seus prazos de execucao.

Durante a criacdo de uma empresa, muitas atividades sao subsequiientes, ou
seja, uma depende da outra. Por exemplo, para que o0 ponto esteja pronto, € necessario
antes contratar servigos de reformas e instalacfes, e para que as instalacdes comecem
€ necessario que o ponto esteja comprado ou alugado. Desta forma, cada atividade tem

sua dependéncia e precisa seguir uma ordem de acontecimento.

Além da administracdo do tempo do projeto, o empreendedor precisara
administrar o seu tempo, alocando-se em diversos lugares, e muitos momentos. Em
uma época onde a competitividade global determina a capacidade que a empresa tera
para sobreviver dentro de um mercado com multiplas escolhas, a racional gestdo do
tempo resultard em dias menos estressantes, prazos cumpridos e metas alcancadas,

em perfeita sintonia com a vida pessoal e profissional.

Para que o tempo seja bem administrado, precisamos voltar a principal atividade
em favor do sucesso: planejar. Na pratica, planejar significa identificar eventos futuros e
trazé-los para o presente, de forma que se possa fazer alguma coisa agora. Na pratica,
ndo é possivel controlar tudo, mas pode-se ter influéncia sobre a maioria das coisas se
cumprirmos um processo de forma correta, com inicio, meio e fim. Nesse aspecto, o
planejamento minucioso é o0 ponto de partida para um sistema eficiente de

administracdo do tempo.

O Sebrae (SEBRAE, 2006) apresenta a seguir, 0os pontos considerados
importantes para técnicas eficazes, atitudes e comportamentos que ajudar na
administracédo do tempo do empreendedor.
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Planejamento Toda hora aplicada em planejamento eficiente, poupa
trés ou quatro na execugcdo, e produz melhores

resultados.

Delegacéo de Poderes ou | E a chave da administracéo eficaz. Atribuir tarefas para

Empowerment outras pessoas a fim de liberar o tempo para tarefas mais
importantes.
Organizacédo A organizagdo € um outro fator facilitador na execucéo

das tarefas; uma aliada do tempo.

Ela deve existir principalmente nas informagoes.

Recursos Tecnoldgicos Devem ser wusados para evitar deslocamentos
desnecessérios.
Comunicacao A linguagem simples, concisa e isenta de ambigiidades

assegura a compreensdo e poupa o tempo com mal-

entendidos.

Tomada de Decis6es A analise de decisao tem que ser precisa e baseada em
informagcOes seguras para que o0 problema possa ser

atacado de forma imediata.

Concentracao Tempo minimo (anterior a a¢éo) que se julgar necessério

para conseguir progresso em menos tempo.

Quadro 6: Técnicas Eficazes de Administracdo do Tempo do Empreendedor
Fonte: SEBRAE (2006).

4.4.5 Fator de Risco: O Perfil do Empreendedor

Para a abertura da pequena empresa a figura do empreendedor torna-se o alvo
principal. Existem algumas caracteristicas que sdo essenciais para que o planejamento
seja posto em pratica e que 0 negocio torne-se produtivo. Caso contrario, ha um forte
risco de m& administracdo, o que poderd levar a empresa ao encerramento das

atividades.

O individuo empreendedor deve ter uma estrutura motivacional diferenciada pela
presenca marcante de uma necessidade especifica: a de realizacdo. A necessidade de

realizacdo conduz o empreendedor a buscar objetivos que envolvem atividades
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desafiantes, com uma grande preocupacao em fazer bem e melhor, que nédo séo

determinados apenas pelas possiveis recompensas em prestigio e dinheiro.

Os empreendedores de sucesso sdo motivados pela realizagéo, planejamento e
poder. Suas caracteristicas comportamentais podem ser agrupadas em 3 conjuntos: (1)
conjunto de realizagdes; (2) conjunto de planejamento; (3) conjunto de poder, definidos

a sequir.

O (1) conjunto de realiza¢gBes subdivide-se em (1.1) busca de oportunidades e
iniciativa; (1.2) exigéncia de qualidade e eficiéncia; (1.3) correr riscos calculados; (1.4)

persisténcia; (1.5) comprometimento.

A (1.1) busca de oportunidades caracteriza a capacidade de ficar atento a tudo o
gue acontece a sua volta, identificar no mercado as necessidades de seus atuais ou
futuros clientes e produzir bens e servicos que satisfacam essas aspiracdes é ter senso
de oportunidade. Um empreendedor tem sensibilidade para fazer coisas novas, na hora
e no lugar certo. Ter uma boa rede de relacionamentos, ouvir com mais cuidado seus
clientes e fornecedores e, principalmente, acreditar nas idéias que brotam da sua
cabeca podem fazer a diferenca. Seja curioso e atento para as coisas que podem lhe
trazer mais conhecimento.

A (1.2) exigéncia de qualidade e eficiéncia caracteriza a capacidade de mudar
tudo, se for preciso. Se os clientes necessitarem, o empreendedor é capaz de alterar
com rapidez produtos e servicos, métodos de trabalhos, processos, politicas
empresariais ou o0 que for necessario para adaptar sua organizacdo as mudancas do
ambiente. Fazer sempre mais e melhor. Satisfazer ou superar as expectativas de

prazos e padrdes de qualidade.

A capacidade de (1.3) correr riscos calculados e de enfrentar desafios é uma
combinacdo de ousadia, coragem, controle e determinag&o. Ao arriscar seu patrimonio

em um novo negoécio o empreendedor esta colocando a realizacdo de seus ideais
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acima da suposta seguranca do trabalho assalariado. Os riscos fazem parte de
qualquer atividade, e € preciso saber conviver com eles e sobreviver a eles. Correr

riscos, sim, desde que sejam riscos calculados.

(1.4) Persisténcia. E necessario manter o direcionamento do projeto de abertura
da empresa rumo ao sucesso, persistindo pelo ideal e pelos objetivos a que se propde,
superando todos os obstaculos do caminho. E importante ndo confundir persisténcia
com teimosia: reconhecer erros, redefinir metas e tracar novas estratégias também sao
caracteristicas determinantes para o sucesso. E necessario ter talento para transformar

simples idéias em negocios efetivos.

(1.5) O empreendedor deve ter alto nivel de comprometimento com o trabalho
que desenvolve. Deve fazer sacrificios pessoais ou esforcos extraordindrios para
completar tarefa, e cumprir compromissos assumidos. Deve aceitar a responsabilidade
por suas falhas e responsabilizar-se pelo fracasso de sua equipe. Acima de tudo, o

empreendedor compromete-se consigo mesmo e acredita fielmente naquilo que faz.

O (2) conjunto de planejamento subdivide-se em: (2.1) estabelecimento de

metas; (2.2) busca de informacgdes; (2.3) planejamento e monitoramento sistematico.

Com o (2.1) estabelecimento de metas, o empreendedor estabelece objetivos a
longo prazo e define metas de curto prazo. As pessoas geralmente tém sonhos e
objetivos de curto prazo, na maioria das vezes, vagamente definidos. A tendéncia do
empreendedor € definir claramente objetivos e metas que lhe déem condi¢cdes de
realizar projetos mais amplos e duradouros. O empreendedor tem nitida direcdo de

conduta e determinacéo. Ele sabe o que quer e aonde pretende chegar.

Estar sempre disposto a aprender. A (2.2) busca de informacdes ressalta a sede
de conhecimento, busca novas informagfes dentro do seu ramo de atividades ou fora

dele. Estar atento a todos os fatores relacionados a organizacdo, seus clientes,

fornecedores, parceiros, concorrentes e funcionarios sdo algumas atitudes importantes
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gue o empreendedor deve ter para sair na frente da concorréncia e conquistar novos

mercados e horizontes para 0s negocios.

(2.3) Planejamento e monitoramento sistematico. O empreendedor deve planejar
para executar dentro dos prazos estipulados. O empreendedor deve ser organizado e
saber aonde chegar. Para isso, deve planejar como chegar, garantir a execugdo do
planejamento e identificar e corrigir possiveis desvios de rota. O empreendedor deve
agir com autonomia e confiangca em sua capacidade e manter seu ponto de vista

mesmo diante da oposi¢ao ou resultados desanimadores.

O (3) conjunto de poder subdivide-se em: (3.1) persuasdo e rede de contatos;

(3.2) independéncia e autoconfianga;

(3.1) Persuasdo e rede de contatos. Influenciar pessoas a executar tarefas
levando em consideracdo que cada um tem sua vida pessoal e suas aspiracdes € um
grande desafio. O lider da o exemplo, estimula os colaboradores e o0os mantém
motivados. Ele deve saber como definir objetivos, orientar a realizacdo de tarefas,
combinar métodos e procedimentos praticos e produzir condicbes de relacionamento
equilibrado entre a equipe de trabalho em torno do empreendimento. O empreendedor
de sucesso mantém contato com pessoas-chaves, relacionadas ou ndo com seu

negaocio, que ajudem a atingir os seus objetivos.

A (3.2) independéncia e autoconfianga visa buscar autonomia em relagédo a
normas e controles de outros. O empreendedor deve agir com autonomia e confianca
em sua capacidade e manter seu ponto de vista mesmo diante da oposi¢cdo ou

resultados desanimadores.
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4.4.6 Fator de Risco: O Ambiente Econdmico

E necessario avaliar com clareza a influéncia da economia nas estratégias de
implementacdo do projeto para uma organizacdo, considerando que o mercado é
constituido de pessoas, com renda e disposi¢cdo para gastar e sem renda, ndo ha

consumo.

O ambiente econdmico €, possivelmente, a forca mais volatil a afetar os
negoécios. Embora o seu impacto possa ser dramatico, sobre ele ndo é possivel
exercer controle. Por essa razdo, a Unica saida é antecipar-se aos fatos,

exercendo previsdes econdmicas coerentes (COBRA, 1990, p. 132).

A influéncia da economia nos negocios pode ser apontada por quatro angulos:
(1) ciclo de negdcios; (2) a inflagdo; (3) o crescimento da renda real; (4) variagdo nos
gastos de consumo. O (1) ciclo de negdcios, por sua vez, compreende quatro estagios:

(1.1) prosperidade; (1.2) recessao; (1.3) depresséo; (1.4) retomada.

A (1.1) prosperidade existe quando ha um elevado crescimento com baixa taxa
de desemprego e crescimento da renda real. Durante o periodo de prosperidade os
consumidores estdo dispostos a consumir €, a0 mesmo tempo, as empresas estdo
inclinadas a expandir a capacidade de produgdo como resposta aos gastos do
consumo. Esta expansdo pode fazer proliferarem diversos itens de produtos,
provocando incremento nos custos da empresa em detrimento dos lucros quando a

economia declinar.

O crescimento do desemprego e o declinio do poder de compra caracterizam a
(1.2) recessdo. A recessdo provoca diminuicdo do consumo, reducdo dos itens
produzidos e corte nas despesas promocionais com 0 objetivo de reduzir os custos e
diminuir as perdas. Os consumidores também cortam gastos durante a recessao.
Quando a taxa de desemprego € extremamente alta e ha drastica diminuicdo do poder

de compra dos consumidores, acontece a chamada (1.3) depressao.
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Na (1.4) retomada, a economia tende a deslocar-se do estagio de (1.2) recesséo
para o de prosperidade. Durante este estagio, a alta taxa de desemprego é reduzida e a
renda disponivel cresce. Os consumidores tornam-se otimistas e passam a revelar

disposicao para gastar.

A (2) inflacdo provoca aumento geral nos precos. No entanto, uma alta taxa de
inflacdo pode ocorrer em qualquer dos quatro estagios do ciclo de negdcios , vistos em
(1.2), (1.2),(1.3) e (1.4). A inflagdo alta diminui o poder de compra dos consumidores, o
que, consequentemente, reduz as vendas no mercado. A situacdo econdémica torna-se

dificil quando a alta inflacdo é acompanhada de (1.2) recesséao.

Quando o governo adota varias medidas de controle da inflagdo, como elevacéo
das taxas de juros, restricdes a oferta de dinheiro ou controle de precos, tende a ocorrer

uma estagflacdo , caracterizada pela alta taxa de desemprego e rendimentos baixos.

Durante os periodos de inflacdo, a reacdo dos consumidores é a mesma do
periodo de (1.2) recessdo, ou seja, tendem a gastar menos, Eles adiam a compra de
bens duraveis e sdo mais conscientes dos precos e do valor das mercadorias. Isso

pode levar a um incremento na demanda para etiquetas exclusivas e marcas genéricas.

Uma economia inflacionaria acaba influenciando as estratégias de marketing de
uma empresa. Primeiro, quando a empresa ndo pode aumentar 0s precos dos
produtos, na mesma proporcao que a taxa de inflagdo, os lucros séo reduzidos porque
0s custos das matérias-primas e outros custos de producdo geralmente crescem acima
da inflacdo. A reducao dos lucros resulta entdo numa desaceleracdo nos investimentos
de capital planejado. O fracasso na realizacdo desses investimentos pode levar a uma

reducdo de produtividade.

O (3) o crescimento da renda real, acompanhado de melhor distribuicdo de renda
€ o melhor estado para a economia. Este estado levaria a emprego ao mercado e o

~

mercado consumidor a concorréncia perfeita. Porém, quando a renda declina, os
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consumidores tornam-se mais cautelosos e tendem a mudar os seus habitos de gastos

com o0 consumao.

Ao longo dos Ultimos anos h& uma crescente (4) mudanca nos habitos
alimentares dos consumidores. Em funcdo da renda disponivel e também como
decorréncia do crescente nimero de mulheres que trabalham fora de casa e da
diminuicdo do tamanho das familias, tem-se alterado o habito quanto a alimentacéo,
gue passa a valer-se de congelados, fast-food, enlatados, etc. As utilidades domésticas
procuram simplificar os trabalhos do lar. As casas ja ndo sdo tdo grandes e tdo amplas.
Os servicos de transporte urbano tendem cada vez mais para o coletivo, o avido
substitui 0 navio em viagens transatlanticas, e assim por diante. Com o passar do
tempo as familias aumentaram suas rendas, a porcentagem gasta com alimentos
declinou e a porcentagem gasta com habitacdo e operacdes da casa permaneceu
constante, por outro lado, a porcentagem gasta com outras categorias (roupas,
transporte, recreacdo, salde e educacao) e a porcentagem despendida com poupancas

aumentaram.

Desta forma, analisando este conjunto de fatores, vimos que as maiores
variaveis econdémicas, como renda monetaria, custo de vida e outras taxas de interesse,
como poupanca e empréstimos, tem impacto imediato no mercado. Empresas que
entram no mercado com produtos influenciados pela renda e pela variagdo de precos
necessitam investir em estudos mais abrangentes de previsdes da economia. Com
cautela estas empresas poderdo tomar as medidas necessarias para alterar seus
produtos, reduzir seus custos, obter precos competitivos e, assim, evitar a tormenta da

economia sobre seus negaocios.
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5 CICLO DE VIDA DO PROJETO

Um projeto de abertura de pequena empresa podera ser dividido em fases. As
fases do ciclo de vida do projeto dependem, intimamente, da natureza do projeto. Um
projeto é desenvolvido a partir de uma idéia, progredindo para um plano, que, por sua
vez, é executado e concluido. Cada fase do projeto é caracterizado pela entrega, ou
finalizacdo, de um determinado trabalho. Toda entregue deve ser tangivel e de facil
identificacdo, como, por exemplo, um cronograma estabelecido ou um conjunto de
atividades realizadas. As fases de um projeto podem ser caracterizadas conforme a

Figura 3 a seguir:

Controle
lanejamento

Iniciagéo ’B Encerramento>

Execucao

Figura 3: Inter-relacionamento entre as Fases em um Projeto
Fonte: VIANA (2005, p. 43).

O numero de fases de fases em um projeto € uma funcdo de sua natureza,
podendo variar entre quatro e nove fases caracteristicas. Diversas entidades, como o
Departamento de Defesa Norte-americano (DOD), o Nucleo Aeroespacial Americano
(NASA), o Project Management Institute (PMI) e véarios autores desenvolveram sua
propria estratificacdo do projeto em fases, porém todas elas abrangem,

aproximadamente, a mesma gama de atividades.
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As fases do projeto, de acordo com a Figura 3, sao (1) iniciacdo; (2)
planejamento; (3) execucao; (4) monitoramento e controle; (5) encerramento.

A fase (1) de iniciacdo é a fase inicial do projeto, quando uma determinada
necessidade é identificada e transformada em um problema estruturado a ser resolvido
por ele. Nessa fase, a missdo e 0 objetivo do projeto sdo definidos, bem como as

melhores estratégias séo identificadas e selecionadas.

A fase (2) de planejamento € a fase responsavel por detalhar tudo aquilo que
sera realizado pelo projeto, incluindo cronograma, interdependéncias entre atividades,
alocacédo dos recursos envolvidos, analise de custos, etc, para que, no final dessa fase,
ele esteja suficientemente detalhado para ser executado sem dificuldade e imprevistos.
Nessa fase, os planos auxiliares de comunicacdo, qualidade, riscos, aquisicoes e

recursos humanos também séo desenvolvidos.

A fase (3) de execucao materializa tudo aquilo que foi planejado anteriormente,
Qualquer erro cometido nas fases anteriores fica evidente durante essa fase. Grande

parte do orcamento e do esfor¢o do projeto € consumida nessa fase.

A fase (4) de monitoramento e controle acontece paralelamente ao planejamento
operacional e a execucao do projeto. Tem como objetivo acompanhar e controlar aquilo
que esta sendo realizado pelo projeto, de modo a propor a¢des corretivas e preventivas
no menor espaco de tempo possivel apds a detec¢do da anormalidade. O objetivo do
controle é comparar o status atual do projeto com o status previsto pelo planejamento,

tomando acdes corretivas em caso de desvio.

A fase (5) de encerramento acontece quando a execucdo dos trabalhos é
avaliada através de uma auditoria interna ou externa, os livros e documentos do projeto
sdo encerrados e todas as falhas ocorridas durante o projeto sédo discutidas e

analisadas para que erros similares ndo ocorram em novos projetos.
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6 CONCLUSAO

As pequenas empresas, ao iniciarem suas atividades, enfrentam muitos
obstaculos durante os primeiros anos de existéncia. Dados estatisticos comprovam um
alto indice de mortalidade dos novos empreendimentos. Verificamos que muitos sao os
fatores que resultam no fechamento de uma empresa, e um dos principais motivos, é a

falta de planejamento.

Com o planejamento € possivel prever os riscos que a empresa podera enfrentar
e assim, buscar medidas que solucionem o problema antes que ele aconteca. Para
reduzir os riscos durante a abertura da pequena empresa, o empreendedor devera
planejar todas as suas futuras atividades, e para isto, ele necessitara de um projeto,
neste caso, um projeto de abertura da pequena empresa. Para aumentar a chance de
sucesso de criagdo da empresa sera necessario realizar um levantamento de
informacdes e documenta-las com o objetivo de antever o empreendimento e como ele
devera se comportar nos proximos anos. O conjunto dessas informacgdes estara contida
em uma importante fonte de informacdes para o empreendedor, chamada plano de

negocios.

O plano de negdcios contera informagdes essenciais para que o empreendedor
analise, calcule e monitore os riscos de seu projeto de abertura da empresa. Estes
riscos podem ser imprevisiveis, mas estudos apresentam as causas e consequéncias
dos riscos para o projeto de abertura da empresa. O plano de negdcios identifica quais

sao esses riscos, quando acontecem e quais as formas de lidar com eles.

Assim, conclui-se que, com o planejamento em forma de plano de negdcios, 0s
riscos de projeto de abertura da pequena empresa serdo previamente estudados pelo
empreendedor antes dele iniciar as atividades de sua nova empresa. Desta forma, ele
estard preparado para todas as ameacas que lhe possam aparecer, fazendo com que

haja maiores probabilidades de éxito durante o processo de abertura da empresa.
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