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RESUMO

Ao passar dos anos as pequenas empresas vém se evidenciando cada vez mais
pelo aumento da sua colaboracdo dentro da economia do pais, por meio de criacao
e geracdo de empregos e renda que como consequéncia contribui para o
desenvolvimento do Produto Interno Bruto (PIB) do pais. Contudo, um dos principais
fatores que colabora para mortalidade de algumas empresas € a falta de
conhecimento em gestao do empreendimento. Visando garantir a sobrevivéncia e o
crescimento dos microempreendedores individuais — MEIls e das micro e pequenas
empresas — MPEs, foi criado o Servigo Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas — SEBRAE, que oferece apoio e incentivos para o desenvolvimento dos
pequenos negocios por meio de programas e consultorias. Como principal objetivo,
este trabalho vem a analisar o empreendedorismo e as vulnerabilidades de
empreender detectados através do Programa Negocio a Negdcio em S&o Luis no
primeiro semestre de 2018. Para isso, a metodologia utilizada consistiu em reviséo
bibliogréafica, além do uso do questionario aplicado e disponibilizado pelo SEBRAE
em que 100 empresas, dentre elas 78 enquadram-se na categoria de
microempresas e 22 enquadram-se na modalidade de microempreendedores
individuais, todas situadas em Sao Luis, capital do estado do Maranhdo. Como
resultado desse trabalho, podemos observar que das 78 microempresas que fizeram
parte do projeto, 50,3% delas possuem um controle formal de gestao empresarial e
que 49,7% das mesmas, ndo possuem esse controle formal de gestdo ou nao
possuem nenhum controle. Com os microempreendedores individuais que foram
num total de 22 empresas atendidas no projeto Neg6cio a Negécio, verifica-se que
deste total, apenas 37,93% tem um controle formal de gestdao empresarial e que
62,07% do total possuem um controle informal ou ndo possuem controle de gestao
de empresa.

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Programa Negdcio a Negécio. SEBRAE



ABSTRACT

Over the years small companies have been increasingly evident in the increase of
their collaboration within the economy of the country, through creation and
generation of jobs and income that consequently contributes to the development of
the Gross Domestic Product (GDP) from the country. However, one of the main
factors that contributes to the mortality of some companies is the lack of
management knowledge of the enterprise. In order to guarantee the survival and
growth of the individual micro entrepreneurs - MEI and micro and small enterprises -
MPEs, the Brazilian Support Service for Small and Micro Enterprises (SEBRAE) was
created, which provides support and incentives for the development of small
businesses through programs and consultancies. The main objective, of this study is
to analyze the entrepreneurship and vulnerabilities of entrepreneurs detected through
the Business-to-Business Program in Sdo Luis in the first half of 2018. For this, the
methodology used consisted of a bibliographic review, besides the use of the
questionnaire applied and made available by the SEBRAE in which 100 companies,
among which 78 are in the category of microenterprises and 22 are in the modality of
individual micro entrepreneurs, all located in Sao Luis, capital of the state of
Maranh&o. In addition, the resulted of this work, we can observe that of the 78
microenterprises that were part of the project 50,3%, of them have a formal
management control and 49,7% of them, do not have this formal management
control or have no control. With the individual micro entrepreneurs that were a total of
22 companies served in the Business to Business project, it is verified that of this
total, only 37,93% have a formal management control and 62.07% of the total have
an informal or do not have control of company management.

Keywords: Entrepreneurship. Business to Business. Program. SEBRAE
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1 INTRODUCAO

O mercado brasileiro trouxe uma nova tendéncia de negocios, com novos
desafios e criando novas oportunidades. O aumento da taxa de desemprego, decorrente
da instabilidade econdémica e politica vivenciada no século XXI contribuiram para a era
do empreendedorismo. De acordo com os dados do Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) estima-se que no ano de 2017 aproximadamente 12,7 milhdes de
trabalhadores estavam fora do mercado de trabalho.

No intuito de sair dessa condicdo de populagdo desocupada para populacao
ocupada surgem pessoas interessadas em tornarem-se empreendedoras, dando inicio
ao seu proprio negocio. Diante desse contexto, empreender talvez seja a palavra-chave
para o sucesso.

No cenario mundial os empreendedores, idealistas, modernos, flexiveis,
conduziram a economia ao padrdao contemporaneo. E, dado o processo constante
de transformac&o dos modelos econémicos sociais, 0 papel do empreendedor sera
imprescindivel para a economia.

O empreendedor é o agente do processo de destruicao criativa, que € o
impulso fundamental que aciona e mantém em marcha o motor capitalista,
constantemente criando novos produtos, novos métodos de producgéo,

novos mercados e, implacavelmente, sobrepondo-se aos antigos métodos
menos eficientes e mais caros (SCHUMPETER, 1983).

As micros e pequenas empresas (MPEs) e microempreendedores individuais
(MEls) equivalem a grande parte dos empreendimentos nacionais responsaveis por
gerar empregos e renda, contribuindo para o crescimento do Produto Interno Bruto
(PIB). De acordo com informagbes do Boletim de Estudos e Pesquisa do Servigo
Brasileiro de Apoio as Micros e Pequenas Empresas (SEBRAE 2017), as pequenas
empresas e MEIs representam 27% do PIB, a soma dos bens e servigos produzidos
no pais, e por 54% dos empregos formais. A contribuicdo destas na geragcdo de
emprego e renda tem aumentado, principalmente no setor de servicos, que é o que
mais cresce no mundo.

Desta forma, é importante incentivar e qualificar os empreendimentos de
menor porte, inclusive os microempreendedores individuais. Isoladamente, uma
empresa representa pouco, porém juntas elas sao decisivas para a economia € nao

se pode pensar no desenvolvimento do pais sem elas.
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Dada essa possibilidade de ajustes rapidos as mudancas no cenario as
tendéncias econémicas e a importancia das MPEs e MEls para o desenvolvimento
econdmico, de preferéncia em regibes menos desenvolvidas economicamente, o
governo e as agéncias que apoiam essa pratica possuem uma obrigacao
fundamental na ampliagdo do numero de empreendedores, atuando através de
politicas publicas relevantes que propiciem o desenvolvimento de tais
empreendimentos, 0 que por sua vez coopera para a geragao de emprego e renda.

As dificuldades encontram-se na forma de gerenciamento das pequenas
empresas, que majoritariamente é feito pelo proprio proprietario, o qual em alguns
casos nao possui 0s conhecimentos gerenciais necessarios para o0 controle
adequado do empreendimento.

Visando solucionar esses problemas de gestdo, o SEBRAE disponibiliza
apoio e incentivo para o desenvolvimento dos pequenos negdécios por meio de
programas e consultorias. Para atender a demanda de empresarios que ndao podem
se ausentar da empresa, com o propdsito de buscar capacitacbes e orientagdo
empresarial, 0 SEBRAE criou o Programa Negécio a Negdécio (NAN), uma vez que
esse projeto visa um diagnéstico in loco ao ambiente empresarial, o diferenciando
assim de outros programas.

O Negécio a Negocio é um programa gratuito do SEBRAE, que tem como
propésito impulsionar a melhoria da gestao da empresa, através de um atendimento
e orientacdo empresarial que envolve um diagnéstico e recomendacdes para 0s
microempreendedores individuais e micro e pequenas empresas.

O objetivo €& oferecer uma orientagdo a respeito das principais
vulnerabilidades de gestao encontradas e indicar as solu¢cées do SEBRAE alinhadas
as necessidades das empresas, pois a falta de ferramentas de gestdo tem
contribuido para o alto indice de mortalidade desses empreendimentos.

O programa funciona através de visitas do Agente de Orientacdo Empresarial
(AQE) in loco as empresas, no qual é aplicado um diagnéstico de gestao sucinto,
englobando temas como finangas, mercado, planejamento, organizacdo e pessoas.
Em seguida é sugerido solucdes para melhoria do negécio, de forma presencial e
continua.

A falta de ferramentas de gestdo nas micro e pequenas empresas € MEls, é
um dos fatores que causam altos indices de mortalidade empresarial. De acordo
com pesquisa realizada pelo SEBRAE (2016), as principais causas para o fracasso
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das empresas sdo a falta de planejamento prévio, o empreendedorismo por
necessidade, auséncia de capacitacdo em gestdo do empreendedor e a falta de
conhecimento do produto ou servicos oferecidos. Estes fatores s&o considerados
determinantes para a continuidade das empresas no Brasil.

Diante disso, esta pesquisa teve como proposta solucionar a seguinte
problemdtica: quais as vulnerabilidades de empreender detectados através do
programa Negocio a Negécio em Sao Luis no primeiro semestre de 20187

O objetivo geral foi demonstrar as fragilidades de gestdo encontradas nas
micro e pequenas empresas e nos microempreendedores individuais através do
Programa Negocio a Neg6cio/SEBRAE.

Os objetivos especificos consistiram em compreender o Programa Negdcio a
Negdcio no ambito do SEBRAE, o papel dos Agentes de Orientagdo Empresarial
(AOE) no ambito do programa, identificar os tipos de ferramentas de gestédo
oferecidos pelo Programa Negocio a Negédcio e medir as fragilidades na gestao das
micro e pequenas empresas, apos aplicacao do diagndstico.

Socialmente o estudo do tema se mostra relevante, considerando a
importancia das MEls e MPEs no cenario econdmico brasileiro, desta forma é
importante analisar as dificuldades enfrentadas por estes empreendedores e quais
sdo as suas vulnerabilidades.

Nos vieses profissional e pessoal, justifica-se a escolha do tema devido a
experiéncia desenvolvida como AOE, no qual permite uma analise mais aproximada
da realidade desses empreendimentos e a importancia destes.

Com a finalidade de concretizar uma pesquisa documental, utilizou-se de
fontes que poderdo ser reelaboradas de acordo com o objetivo da pesquisa
apresentada, conforme aduz GIL (2008).

Inicialmente, classifica-se como pesquisa bibliografica no que se refere aos
primeiros capitulos apresentados, pois para o desenvolvimento destes foi necessaria
a utilizacao de diversos livros e obras, além de artigos, para se argumentar o tema
proposto.

No que se refere ao terceiro capitulo, para a elaboragao da coleta de dados,
utilizou-se diagnédsticos de gestao aplicados por Agentes de Orientacao Empresarial
do programa Negocio a Negocio do SEBRAE. Nesta coleta de dados utilizou-se
ainda da modalidade de pesquisa quantitativa, por meio de estatisticas para
demonstrar de forma mais clara os dados apresentados.
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No primeiro capitulo serd abordado a importancia do empreendedorismo e as
caracteristicas dos microempreendedores individuais — MEIS e as micro e pequenas
empresas — MPES, para isto inicialmente sera apresentada uma breve analise
histérica do empreendedorismo e explanando acerca do programa Negocio a
Negocio no contexto do SEBRAE.

No segundo capitulo sera tratado sobre a classificacdo das ferramentas
utilizadas pelo programa Negdcio a Negécio, apresentando e explanando o caderno
de ferramentas, de forma detalhada sobre o conceito e importancia de todas as
ferramentas.

Por fim, o terceiro capitulo sera demonstrado a analise de dados coletados
em empreendimentos localizados em Sao Luis/MA, por meio do programa Negocio a
Negocio do SEBRAE.
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2 A IMPORTANCIA DO EMPREENDEDRORISMO E AS CARACTERISTICAS
E DOS MICROEMPREENDEDORES INDIVIDUAIS - MEIS E AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS — MPES

2.1 Analise Histérica do Empreendedorismo

Alguns estudos a respeito do empreendedorismo podem parecer recentes,
contudo, os primeiros pensamentos sobre este assunto s&o tdo antigos quanto o
comércio na sociedade. Apesar da origem remota do empreendedorismo, tem-se
que este ndo possuia um conceito definido, sendo compreendido de forma mais
profunda a partir do desenvolvimento dos mercados econbémicos, nos quais
fomentaram o interesse de estudiosos sobre o tema. (LANDSTROM, HARIRCHI,
ASTROM, 2012).

Em uma breve definicdo sobre o empreendedorismo, tem-se que:

Empreendedorismo é o processo de criagdo, expansdo de negocios,
inovadores que nascem a partir da identificacdo de oportunidades, tal
definicado é citada por diversos estudiosos, 6rgdos e agencias que
monitoram hoje a evolugcdo e a disseminagdo da cultura empreendedora
(LIMA, 2010, p. 24).

Em continuidade, conforme aduz, Fillion (1999) ao longo da histéria o termo
empreendedorismo teve seu significado alterado algumas vezes. Inicialmente este
termo era usado de forma alusiva aqueles que estimulavam desavencgas,
posteriormente, em meados do século XVII o termo passou a ser utilizado no viés
econbmico, relacionado a quem possuia papel de coordenacdo em operacdes
militares, o autor afirma ainda que no inicio do século XVIII, finalmente o vocabulo
passou a ser utilizado para referir-se a quem geria empreendimentos.

Posteriormente, no século XIX, a figura do empreendedor ainda se confundia
com a de gerentes, como aqueles que coordenavam as empresas, garantiam os
pagamentos dos funcionarios e assumiam toda a atividade organizacional, contudo,
na maioria das vezes exerciam esta funcdo a servico do sistema capitalista que ja
era existente. Ja no século XX a nocdo do empreendedor sofreu alteracbes
significativas, logo este passou a ser considerado como aqueles que inovavam de
maneira criativa no mercado econdmico, criando e buscando a satisfagcdo dos

clientes por meio dos seus produtos e servicos oferecidos. (DORNELAS, 2005).
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Em uma analise histérica de forma ampla, pode-se afirmar que a figura dos
empreendedores sempre se mostrou presente nas sociedades, e estes atores
econdmicos tiveram importancia determinante para o desenvolvimento social no
contexto histérico em que atuaram, ainda que de forma mais discreta ou mais
acentuada, a depender da época.

Seguindo este mesmo raciocinio, pode-se ainda afirmar que objetivando
aperfeicoar as relagbes dos homens com outros e com a sociedade, desde as
primeiras acdes humanas o empreendedorismo esteve presente. Neste sentido,
inimeros sao os fatores que atraem os individuos para o empreendimento,
podendo-se citar como a aptidao ou até mesmo a recompensa. (LONGENECKER,;
MOORE; PETTY, 2004, p.6).

Em continuidade, afirma-se ainda que o empreendedorismo muito evoluiu até
alcancar a sua atual denominacao, versando sobre conceitos como empresarios e
empresa, sendo objeto de estudo da antropologia, ligado a cultura, bem como sendo
analisado como um anseio para as necessidades apresentadas pelo mercado.
(VERGA; SOARES DA SILVA, 2014).

Segundo Simone (apud LANA, 2010, p. 12):

O estudo do empreendedorismo vem tomando for¢a nos ultimos anos, em
parte devido a necessidade de as pessoas e organizacdes se adaptarem a
um ambiente competitivo e em constante mudanca. Além disso, o
empreendedorismo também ganhou relevancia ao se apresentar como uma
resposta ao desemprego, que é fruto de mudancas no cenario econémico
das organizagbes, constantemente pressionadas a reduzir seus custos e
aumentar sua competitividade. Observa-se hoje um desequilibrio no

mercado de trabalho, onde a oferta de mao de obra supera em muito a
oferta de vagas disponiveis (SIMONE, 2009 apud LANA, 2010, p. 12).

No cenario brasileiro, o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas (SEBRAE) configura-se como uma significativa entidade no contexto do
empreendedorismo, de acordo com o entendimento apresentado pela empresa no
ano de 2007, um dos percussores da funcado empreendedora no pais tratou-se do
Marco Polo, no qual buscou definir rotas comerciais para o Extremo Oriente,
demonstrando um importante papel de empreendedor, posto que ao assinar um
contrato com o investidor, ambos assumiam riscos.

O campo do empreendedorismo é vasto e os estudos desse tema sao
consideraveis, a exemplo desta afirmacao Julien (2010) reitera que este fenémeno é
apontado como uma nova ciéncia, desta forma as pesquisas sobre este tema devem

considerar sempre o principio da variedade requerida, desta forma o autor explica
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que a abordagem realizada pelo pesquisador ndo deve se mostrar mais complexa
do que a questédo a ser abordada.

Diante desta breve analise historica, é possivel perceber a importancia da arte
de empreender na sociedade, em virtude de que este fenébmeno fomenta a busca
por inovagcdes no mercado econOmico, de modo a beneficiar o agente que
empreende, bem como os consumidores que buscam por qualidade nos produtos e
servicos que lhe sao oferecidos, uma vez que a competicdo saudavel entre os
empreendedores no mercado econémico possibilita a busca por uma maior

qualidade no exercicio da fungao empreendedora.

2.2 Caracteristicas dos Microempreendedores Individuais — MEIls e as Micro
e Pequenas Empresas — MPEs

Levando em consideracdo o numero significativo de empreendedores
informais e visando elevar o recolhimento de tributos, o governo federal adotou uma
nova categoria de empresa, o Microempreendedor individual - MEI. Foi criada em
2008, pela Lei Complementar n® 128, de 19/12/2008, possibilitando a formalizagao
de profissionais auténomos e empreendedores que executam atividades por conta
propria.

Inicialmente para ser considerado MEIl o empreendedor individual deveria
auferir receita bruta no ano — calendario anterior, de até R$ 36.000,00 (trinta e seis
mil reais), optante pelo Simples Nacional e que nao estivesse impedido de optar pela
sistematica prevista no artigo de acordo com o estabelecido na Lei Complementar N°
128, de 19 de Dezembro de 2008. Contudo, esse valor sofreu alteracbes ao longo
dos anos e por meio da Lei Complementar N° 139, de 10 de novembro de 2011 o
valor de receita bruta no ano-calendario anterior passou a ser de até R$ 60.000,00
(sessenta mil reais). Posteriormente houve mais uma alteracdo que ainda vigora até
a presente data.

Sendo assim, de acordo com a Lei Complementar 155 de 2016, conforme
dispdem em seu artigo 182, §1° “para os efeitos desta Lei Complementar, considera-
se MEI o empresario individual que se enquadre na definicdo do art. 966 da Lei n°
10.406, de 10 de Janeiro de 2002 — Cédigo Civil, ou o empreendedor que exerca as
atividades de industrializacdo, comercializacao e prestagdao de servicos no ambito
rural, que tenha aferido receita bruta, no ano — calendario anterior, de até R$


http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lcp%20128-2008?OpenDocument
http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lcp%20128-2008?OpenDocument
http://legislacao.planalto.gov.br/legisla/legislacao.nsf/Viw_Identificacao/lcp%20139-2011?OpenDocument
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81.000,00 (oitenta e um mil reais), que seja optante pelo Simples Nacional e que nao
esteja impedido de optar pela sistematica prevista neste artigo. Podem contratar
somente um funcionario, sendo enquadrados no Simples Nacional e isentos dos
tributos federais.

Conforme os relatorios estatisticos do MEI do portal do empreendedor — MEI
(2018) sé no més de margco deste ano, o numero j4 passa de 6.500.000 (seis
milhées e quinhentos mil) de microempreendedores individuais. O desenvolvimento
do empreendedorismo no Brasil traz consideraveis contribuigcdes para a economia.

O Estatuto Nacional das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte,
estabelecida pela Lei Complementar n® 123, de 14 de dezembro de 2006, alterada
pela Lei Complementar n® 139, de 10 de novembro de 2011, refere-se sobre estes
requisitos necessarios para o enquadramento da Microempresa e Empresa de
Pequeno Porte e também as circunstancias para op¢ao pelo regime unificado de
apuracdo e recolhimento dos impostos e contribuicbes denominado de Simples
Nacional.

Sao compreendidas como microempresas ou empresas de pequeno porte,
aquelas pessoas juridicas que:

No caso das microempresas, aufira, em cada ano-calendario, a receita bruta
igual ou inferior a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais); no caso
da empresa de pequeno porte, aufira, em ano calendario, receita bruta

superior a R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil reais) e igual ou inferior
a R$4.800.000,00(quatro milhdes e oitocentos mil reais). (BRASIL, 2016)

Conforme Chér (1991, p.17), “[...], para se conceituar as pequenas empresas,
algumas varidveis s&o tradicionalmente utilizadas, tais como mao de obra
empregada, capital registrado, faturamento, quantidade produzida”. Observam-se
ainda algumas divergéncias existentes na conceituacdo das micro e pequenas
empresas, tendo em vista que para isto é notavel a utilizagdo de fatores tanto
quantitativos, bem como de fatores qualitativos.

No que diz respeito sobre estes fatores, autores como Costa e Leandro (2016,
p.4) afirmam que “os critérios quantitativos sdo os mais utilizados em todos os
setores da economia. Tal motivo esté relacionado a facilidade de coleta dos dados,
manipulacéo e parametrizagao dos mesmos”.

Os critérios de classificacdo mais utilizados no Brasil consistem no
faturamento bruto anual e no numero de empregados, conforme se desprende da

tabela 1 abaixo:
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Tabela 1- Critério de Classificacao das Micro e Pequenas Empresas no Brasil.

ORGAO/ CRITERIO MICROEMPRESA PEQUENA EMPRESA
Estatuto Geral da Micro e | Até R$ 360 mil de acordo com | Entre R$ 360 mil e R$ 4,8
Pequena Empresa LC milhées de acordo com LC

139/2011 139/2011
BNDES: Receita Operacional | Até R$ 360 mil Entre R$ 360 mil e R$ 4,8
Bruta Anual ou Anualizada

Milhdes

SEBRAE (Industria e | Até 19 De 20 e 99
Construcdo Civil): Numero de
Empregados
SEBRAE (comercio e servigo): | Até 9 De 102 40

namero de empregados

Fonte: Fonte: BNDES (2018); BRASIL (LEI 155; 2016); SEBRAE (2018a)

De acordo com Viapiana (2011, p. 3) as dificuldades na caracterizacao das
micro e pequenas empresas surgem a partir dos diferentes critérios, tanto
qualitativos quanto quantitativos, adotados pelo Governo, um dos maiores entraves
ao se estudar as MPEs.

Conforme Santos, Silva e Neves (2011, p.108)

As micro e pequenas empresas formam um sistema produtivo no mundo
inteiro que possibilita, na base de uma sociedade, a diluicdo da economia
em milhares de empreendimentos. Destacando o caso brasileiro, as micro e
pequenas empresas tem importancia na geracdo de renda, na oferta de
empregos e fortalecimento da economia. Por isso, este segmento tem um
importante papel social e econédmico, como polo de criagédo e distribuicdo de

rigueza, decisivo na geracdo de empregos e no desenvolvimento
econdmico.

Sem duvidas as MPEs e MEIs desenvolvem um importante papel dentro do
contexto socioecondmico de um pais, se considerar que proporcionam a elevacao
da produtividade, a producao de bens e servicos, o trabalho e a renda. A importancia
das MPEs e MEIs esta no fato delas fortalecerem a economia local e regional,
criando empregos, renda e colaborando para o desenvolvimento da regido e
estados.

Considerando a relevancia em incentivar o progresso e a continuidade das
atividades das MPEs e MEIs, devido a sua importancia para economia nacional,

estas vém recebendo incentivos e beneficios, tais como:
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Constituicao Federal de 1988, artigos 146,170 e 179;
Lei n? 123/2006 (Estatuto das MPEs);
Lei Complementar n? 139 de 10 de novembro de 2011;

Lei Complementar n® 128/2008 que alterou a Lei Geral da Micro e
Pequena Empresa (Lei Complementar n® 123/2006) cria a figura do
Microempreendedor Individual.

De acordo com o SEBRAE (2018), as micro e pequenas empresas
representaram um percentual de 72% do total das vagas de empregos criadas no
Brasil tendo registrado saldo positivo, pela quarta vez consecutiva no ano. Somente

em Abril de 2018 foram pouco mais de 83.000 mil novos empregos gerados.

Grafico 1- Geracao de empregos por porte

MPE MGE Adm Pub Total
Fonte: MTE/CAGED. Elaboragao: SEBRAE

Deste modo, infere-se a importdncia das micro e pequenas empresas na
economia brasileira, principalmente no que concerne a geragdo de empregos e
renda, bem como na circulacao de capital, fomentando o mercado econémico, o que
demonstra a importancia social deste segmento.

Entretanto, as MPEs e MEls ainda enfrentam algumas dificuldades, apesar de
sua significativa importancia na economia, conforme ja demonstrado. Dentre estes
obstaculos, o mais frequente consiste no alto indice de mortalidade das empresas,
tendo em vista que muitas vezes seus gestores nao conseguem conduzir a atividade
por muito tempo e por conta disto as encerram.

Dentre as definicbes de risco mais conhecidas, tem-se a de do economista
Frank Knight, no qual faz uma singularizardo entre o que representa o risco e a
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incerteza, além disto, ele ainda defende que a conceituacéo de incerteza deve ser
drasticamente apartada do conceito de risco, uma vez que o risco € capaz de ser
mensurado, enquanto a incerteza, de forma contraria, ndo pode ser medida.
(HOLTON, 2004, traducdo nossa).

Ainda nesse cenario, Chiavenato (2008, p.15), discorre que “nos novos
negocios, a mortalidade prematura € elevadissima, pois 0s riscos sdo inumeros e 0s
perigos nao faltam”. Diversos sao estes riscos para os empreendedores, culminando
no fechamento das empresas de forma frustrada.

Dentre as ameacas que cercam as atividades, pode-se citar fatores como a
inexperiéncia, na qual engloba aspectos como a incompeténcia do empreendedor, a
falta de experiéncia profissional ou no campo comercial, pode-se mencionar também
os riscos estabelecidos pelo proprio mercado econémico, como por exemplo o alto
indice de juros, a insuficiéncia de lucros, as restricbes do mercado consumista. Além
disto, tém-se ainda as dificuldades de estoque, dividas e cargas demasiadas,
despesas operacionais, capital insuficiente, e até mesmo a prépria negligencia do
empreendedor (CHIAVENATO, 2008).

E importante ainda mencionar que os tipos de riscos aos quais as empresas
estdo expostas ligam-se diretamente com a natureza da atividade por ela
desenvolvida. Grande parte dos erros resulta da auséncia de conhecimento e
experiéncia no ramo do negécio, bem como por falta de planejamento, previsao dos
gastos e desconhecimento da concorréncia. (LEMES JUNIOR; PISA, 2010).

O SEBRAE, também demonstrou preocupacdo a respeito das principais
causas que resultam no fechamento precoce das MEls e MPEs, segundo a tabela
abaixo a empresa lista os seguintes fatores:

Tabela 2- Principais causas da mortalidade
Principais Causas da Mortalidade

1. Situag&o do empresério antes da abertura

Planejamento do negécio

2.
3. Gestédo do negdbcio
4.

Capacitacao dos donos em gestao empresaria

Fonte: SEBRAE, 2016.

A baixa qualificacdo do proprietario também pode ser um fator considerado

como um dos problemas, pois devido a escassez de recursos, em algumas
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situacdes pode |he faltar capacidade de dominio de todas as fungbes da cadeia de
producéo.
Ainda sobre este viés, Dornelas (2005) discorre que:
Entendendo melhor como ocorre o processo empreendedor, seus fatores
criticos de sucesso, espera-se que essa estatistica, ainda preocupante, seja
gradativamente alterada, por meio a acdo de técnica e métodos

comprovadamente eficiente e destinado a auxiliar o desenvolvimento e a
maturacao das pequenas empresas brasileiras (DORNELAS, 2005, p. 18).

Diante deste cenario, afirma-se que as micro e pequenas empresas, bem
como os microempreendedores individuais, representam um importante mecanismo
na economia € emprego do pais. No entanto, € importante observar, além da
importancia destes, os riscos enfrentados, tendo em vista que devido a isto muitas
destas empresas ja iniciam sua atividade com um periodo de validade, destinadas
ao insucesso ou até mesmo a permanecerem no mercado sem apresentarem
qgualquer indice de crescimento.

A respeito deste quadro, (DORNELAS, 2005, p.95), evidencia que:

[ ... ] & notdria a falta de cultura de planejamento do brasileiro, que por outro
lado é sempre admirado por sua criatividade e persisténcia. Os fatos devem
ser encarados de maneira objetiva. Ndo basta apenas sonhar, deve-se
transformar o sonho em agdes concretas, reais, mensuraveis. Para isso

existe uma simples, mas para muitos tediosa, técnica de se transformar
sonhos em realidade: o planejamento.

Assim, para que a micro e pequena empresa permane¢a no mercado, esta
deve se manter competitiva, enfrentando a concorréncia de forma inovadora, em que
o empreendedor esteja preparado. Por isso, a capacitagdo € um fator essencial, pois
o conhecimento sobre a maneira mais adequada de gerenciar o negécio € um
diferencial positivo para o empreendedor, garantindo a estas mais chances no

mercado econdbmico.
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3 O PAPEL DO SERVICO BRASILEIRO DE APOIO JUNTO AS MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS (SEBRAE)

3.1 O SEBRAE

Inicialmente, pontua-se que o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (SEBRAE) foi constituido no ano de 1972, visando a
recuperacao de empreendimentos que eram financiados pelo Poder Publico por
meio dos bancos de desenvolvimento, neste periodo continha a denominagédo de
Centro Brasileiro de Assisténcia Gerencial a Pequena e Média Empresa.
Posteriormente, no ano de 1990 alterou-se a denominacéo, por meio do Decreto
99.570, no qual determinou nos seguintes termos:

Art. 12 Fica desvinculado da Administracdo Publica Federal o Centro
Brasileiro de Apoio a Pequena e Média Empresa (Cebrae) e transformado
em servigo social autbnomo.

Paragrafo unico. O Centro Brasileiro de Apoio a Pequena e Média Empresa
(Cebrae), passa a denominar-se Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae).

O SEBRAE é um importante ator no cenario econémico brasileiro, pois € uma
entidade privada que fomenta a competitividade sustentavel dos empreendimentos
de micro e pequeno porte. Neste sentido, afirma-se que

O objetivo principal do Sebrae € garantir a sobrevivéncia e o crescimento
das MPEs. Para cumprir sua missdo, a entidade nao poupa esforgos em
oferecer, continuamente, aprendizado especifico, por meio de cursos,
palestras, consultorias ou dos mais diversos tipos de apoio, pelo patrocinio
de eventos, prémios e publicagdes que auxiliem a difusdo de novas
tecnologias, ou informacdes destinadas a melhorar a competitividade, a

continuidade e a sustentabilidade dos pequenos negécios. (LEMES
JUNIOR; PISA, 2010, p.23).

Esse apoio direcionado para a atividade empreendedora, que por muitas
vezes vem de politicas de investimentos que podem ser governamentais ou nao
governamentais, sdo de extrema importancia para as Micro e Pequenas empresas,
tanto para a continuidade daquelas ja existentes, quanto para a implementacao de
novos empreendimentos. No Brasil, por exemplo, existem diversas organizagdes
que visam promover este apoio, sendo estas determinantes para a alteragdo das
estatisticas referentes a mortalidade desta espécie de empresas. (LEME JUNIOR,;
PISA, 2010, p.23).
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O SEBRAE desenvolve essa fungdo com exceléncia na economia brasileira,

pois consiste em uma parceria entre os setores publico e privado. Em seu site, 0
orgao especifica que:

O setor privado é representado por todas as confederagdes empresariais, e

0 publico, por todas as instituigbes financeiras oficiais e pelo Ministério da

Industria, do Comércio e do Turismo. E, no pais, o Férum Nacional mais

amplo de debate entre governo e iniciativa privada, em defesa de uma

causa comum: o estimulo e o fortalecimento das micro e das pequenas
empresas. (SEBRAE, 2005).

Os efeitos positivos destes projetos para a unidade presencial sao
consideraveis, pode-se inclusive afirmar que sdo imprescindiveis para a existéncia
das MPEs e MElIls. Estas, por consistirem em unidades produtivas que visam a
agregacao continua de valor, ao perceberem os inumeros beneficios trazidos por
estas ferramentas de gestéo, podem ver suas dificuldades diminuidas na medida em
que aplicam em seu processo de produgcdo o oferecido por estas ferramentas,
gerando beneficios continuos e significantes. (SOUZA; MACHADO; OLIVEIRA,
2007).

Conforme ja abordado, as MPEs e MEls enfrentam uma série de dificuldades
para sua permanéncia e consolidagdo do mercado, apesar de sua significancia
econdmica, desta forma a auséncia de ferramentas que auxiliem a gestdo destas,
pode ser considerado como mais um item na vasta lista de obstaculos por elas
enfrentados.

A respeito disto tem-se que é importante que 0 empresario receba
informagdes e auxilio acerca do caminho mais favoravel para o sucesso na gestao
de seu negodcio. Diante disto, Borges et al (2012, p.21), esclarece que “devido a
importancia das empresas locais como fonte geradora de recursos € que se faz
necessario isolar os aspectos causadores de sucesso ou fracasso, para se entender
todos os fenbmenos que direta ou indiretamente influenciam na continuidade”. Em
continuidade os autores defendem ainda que conhecendo as causas dos problemas
que influenciam na mortalidade é uma importante condicdo para a possivel criacao
de projetos capazes de diminuir esses altos indices negativos.

Em uma analise quanto a atuagdo do SEBRAE no apoio a atividade das
MPEs e MEIls, ressalta-se que aquele tem a importante missdo de gerar um
desenvolvimento sustentavel destes empreendimentos através de competéncias

como “planejar, coordenar e orientar programas técnicos, projetos e atividades de
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apoio as micros e pequenas empresas, em conformidade com as politicas nacionais
de desenvolvimento.” (LEMES JUNIOR E PISA, 2010, p. 23)

Um dos projetos de destaque do SEBRAE consiste no programa Negdécio a
Negocio (NAN), no qual se trata de uma ferramenta de orientacdo conduzida por um
Agente de Orientacdo Empresarial (AOE) para auxiliar empresarios que Ssao

empreendedores individuais e micro empresarios, o qual sera tratado a seguir.

3.2 O Programa Negécio a Negocio

Para as Micro e Pequenas Empresas e até mesmo para os empreendedoras
€ de suma importancia que definam de forma clara seus objetivos, publico alvo e sua
abordagem e estratégias para consolidagdo no mercado e para que desta forma
ajam com foco sabendo o que querem alcancar. Logo, neste sentido, as MEls
possuem a velocidade e tomar decisdes como um importante mecanismo para o
alcance deste objetivo, somado ainda a proximidade entre os gestores destas com o
publico, possibilitando uma maior comunicagdo entre os clientes. (VITORINO;
DOMINGUES, 2011).

Por conta disto, o apoio ao empreendedorismo é essencial para o
crescimento, considerando a importancia deste na economia. Assim, o Sebrae ao
instituir o Programa Negoécio a Negocio age de forma a fomentar e apoiar o
crescimento destes negocios, por meio de uma consultoria gratuita e presencial
realizada por seus agentes.

Menciona-se que ndo apenas as empresas iniciantes no cenario econémico
podem ser beneficiarias deste projeto, mas sim aquelas ja estabelecidas podem
usufruir das ferramentas oferecidas pelo Sebrae para que desta forma aperfeicoem
seu negécio e alcancem maiores resultados, se aperfeicoando cada vez mais, tendo
em vista que o principal objetivo do Sebrae neste inovador projeto é o de “[.]
promover a competitividade e o desenvolvimento sustentavel das Micro e Pequenas
Empresas e fomentar o empreendedorismo.” (BEDE, 2006, p. 7).

A estratégia do Programa Negécio a Negdcio é desenvolvida por meio de
visitas dos AOEs as empresas, dispensando a necessidade de que os empresarios
tenham que solicitar a visita ou que até mesmo se desloquem até uma agencia do
SEBRAE para buscarem esta orientacao especializada para o seu empreendimento.
(SEBRAE, 2015).
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O SEBRAE, conforme ja abordado, consiste em um grande aliado para as
Micro e Pequenas Empresas, € por meio dele que inUmeras pesquisas sao
realizadas para reconhecer as principais dificuldades destas empresas e assim
possibilitar a atuacdo de projetos para solucionar estas dificuldades e promover a
capacitacao dos Microempresarios.

Desta forma, é importante que os empreendedores reconhegcam suas
necessidades para que busquem uma competitividade consciente de modo a
exercer suas potencialidades. Com este objetivo, é importante que as empresas
participem do NAN, pois, sem nenhuma onerosidade, receberao auxilio que permitira
uma maior organizagdo para o0 controle das despesas e ganhos, melhor
relacionamento com o cliente através do conhecimento sobe o perfil destes, novas
compreensdes essenciais para a administragdo do negécio e acima de tudo
expansao das perspectivas de crescimento e manutencao da empresa no mercado.
(BEDE, 2006)

O NAN tem como objetivo principal, orientar os empresarios em relagdo a
gestdo das empresas, esse desenvolvimento acontece por meio da orientacdo
presencial, continua e gratuita.

De uma forma mais especifica, cita-se que o Agente de Orientagdo
Empresarial é profissional capacitado e devidamente credenciado na metodologia de
atendimento do programa Negdcio a Negocio. A atuagédo destes agentes compde-se
por meio da aplicacdo de um diagnédstico de gestao basica que abrange importantes
temas como finangas, mercado, planejamento, organizagdo e pessoas.

O diagndstico funciona como uma espécie de base de dados do status da
empresa, apds sua aplicagdo € sugerido solugbes para o aperfeicoamento do
nego6cio, assim o empreendimento recebe um atendimento especializado realizado
presencialmente e com foco na gestdo empresarial. (SEBRAE, 2015).

O NAN € um programa inovador gerido pelo SEBRAE, teve inicio em 2009 e é
considerado um dos mais importantes instrumentos de atendimento presencial do
orgao. Pontua-se que ja atendeu mais de um milhao de empreendedores individuais
e microempresas em todo o pais e que traz uma importante colaboracao para os

empreendedores.
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3.3 Metodologia GEOR

A GEOR (Gestao Estratégica Orientada para Resultados) surge a partir de
uma necessidade de renovacao da gestdo das organizagdes publicas e, em 2003,
apdés um periodo de experimentacdes nas reformulacées administrativas das
instituicdes publicas “0 SEBRAE Nacional assumiu o desafio de levar essa
revolucado para atender e melhorar o desempenho da instituicdo junto as micro e

pequenas empresas brasileiras” (SERVICO..., 2006).

O ponto de partida € o conhecimento e a definicdo dos clientes para os
quais se destinam os resultados. A identificagcdo precisa do cliente, de suas
demandas e necessidades €, muitas vezes, mal trabalhada ou ignorada. O
segundo fundamento da GEOR diz respeito as transformagdes da realidade
do publico-alvo. Elas sdo expressas pelos resultados finalisticos, indicativos
da efetividade da instituicdo. A combinacdo de acdes e recursos do
SEBRAE e dos parceiros transforma a realidade do publico-alvo, gerando
resultados como o aumento das vendas para o mercado interno, o
crescimento das exportagdes, o aumento da produtividade e a geracdo de
ocupacao e de renda. (SERVICO..., 2006, p. 20-21).

Segundo Nogueira (2013, p. 35):

A Gestao Estratégica Orientada para Resultados transforma intencdes
estratégicas em resultados concretos. Definir e priorizar as iniciativas mais
relevantes, mobilizar recursos e competéncias essenciais e fazer acontecer
os projetos estratégicos sdo requisitos essenciais para ampliar
substancialmente a capacidade de produzir, medir e demonstrar resultados.
Agrega recursos e competéncias a carteira de projetos e, com o
gerenciamento e monitoramento em tempo real, acelera a execugao das
acles e "faz acontecer" os resultados pactuados.

Ainda segundo Nogueira (2013, p. 36):

Os objetivos essenciais que se tem com a implantagdo da GEOR no
SEBRAE sao maior clareza e transparéncia aos resultados e a alocagao de
recursos; a integracdo e concentragao de esforgos da organizagao e dos
parceiros; construcdo de uma base consistente para o controle e a
avaliagdo de resultados; estabelecimento de compromissos e
responsabilidades claras em relacdo a execugdo, recursos e gestao; além
de ampliar a capacidade de monitoramento, mensura¢do e avaliacdo de
resultados.

Assim, pautado em principios basicos como publico-alvo definido, orientacao
das acdes e recursos para resultados finalisticos, adensamento da visao estratégica
e intensidade, prontiddo e proximidade da acao gerencial, o GEOR constitui um
marco para o sistema SEBRAE, além de possibilitar maior integragdo entre os
parceiros nos projetos e o 6rgdo, garantindo assim maior transparéncia, resultados

mais rapidos e eficazes.
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O monitoramento e gerenciamento dos projetos desenvolvidos sdo feitos por
meio do Sistema de Informacao da Gestao Estratégica Orientada para Resultados
(SIGEOR), o qual agrega informagdes nos diversos setores econdmicos, territérios e
culturais, representados na dindmica de cada projeto deixando-os disponiveis a
Gestao do Conhecimento.

Somando-se a isso, a possibilidade de discricionariedade entre os entes da
federacao garante a obtencdo de melhores resultados aos projetos. Isto €&, a
implantacdo da metodologia leva em conta as particularidades produtivas de cada
estado, a situacao e forma de organizagcdo das micro e pequenas empresas € 0S

desafios por elas enfrentados.
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4 PROGRAMA NEGOCIO A NEGOCIO: ANALISE DO DIAGNOSTICO DOS
EMPREENDEDORES SUBMETIDOS AO PROGRAMA

A pesquisa foi elaborada em empreendimentos localizados em Sao Luis/Ma.
Para atender o objetivo que foi colocado nesse trabalho, foi utilizada uma amostra
de cem (100) para a elaborag&o dos dados.

Na primeira parte, procurou-se detectar o perfil do empresario e as suas
caracteristicas. O grafico 2 mostra o resultado que foi coletado nessa primeira parte,

onde mostra os tipos de empresas que foram analisadas.

Grafico 2- total de empresas

= ME
= MEI

Fonte: Elaboragéo do Autor (2018)

De acordo com o gréafico acima é possivel observar que grande parte dos
empreendimentos que sao visitados pelo Projeto Negécio a Negdcio € de micro
empresas (ME), 78% do total que foi atendido. Os microempreendedores individuais
correspondem apenas 22% das empresas visitadas. Esses valores se dao pelo fato
das MPEs gerarem mais receita para o governo, dai a atencdo com estes
empresarios € maior do que as do MEI que normalmente quando registram sua
empresa em uma unidade do SEBRAE, ja recebe algumas orientagdes em relacao
ao seu empreendimento, além disso, o SEBRAE tem eventos voltados apenas para
esse publico, destaca-se como exemplo dessas agdes direcionadas, a semana do
MEI, que busca qualificar e orientar estes empresarios.

Em seguida é analisado através do gréafico abaixo quanto a segmentacao das
empresas que foram atendidas no programa NAN. Padoveze (2012) explica que
segmento de atividade € a identificacdo da area de mercado em que uma empresa

estd inserida ou atuando.



32

Grafico 3- Segmentacao das empresas
80 -

60 -
40 -

20 -

O i
Comércio Industria Servicos

Fonte: Elaboragéo do Autor (2018)

De acordo com o grafico 3 acima, podemos ver que grande parte das
empresas que sao visitadas pelo Projeto Negdcio a Negdcio sdo empresas que
desempenham suas atividades na area comercial correspondendo 74%. Ja a
segmentacao de servigos representa 23% dos entrevistados e apenas 3% das
empresas que foram atendidas representam a industria. Esses valores se dao
devido ao maior numero de empresas que atuam na area do comércio. Segundo a
Junta Comercial do Maranhao (JUCEMA, 2018).

Em comparagéo a 2014, o ano de 2017 registrou um aumento de 12,25%
na quantidade de novos empreendimentos. O destaque foi o més de agosto,
quando 3.177 novas empresas foram registradas.

De acordo com os dados da Jucema, as atividades que mais contribuiram
com os novos registros foram o Comércio varejista de artigos do vestuario e
acessorios (13.729); Comércio varejista de cosméticos, produtos de
perfumaria e de higiene pessoal (8.205); e o Comércio varejista de calgados
(5.946).

O quarto grafico mostra a faixa etaria dos proprietarios dos empreendimentos
que foram analisados.

Grafico 4- Faixa etaria dos empreendedores
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Fonte: Elaboracdo do Autor (2018)

Como resultado encontrado da pesquisa, verificou-se que entre 25-34 anos
representam um total de 41% dos empresarios. Estes empreendedores sdo a

maioria devido a experiéncia que acumularam durantes os anos para empreender.
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Outro numero que ainda dentro dessa amostra € de relevancia é a faixa etaria dos
18-24 anos, pois os empreendedores se arriscam no mercado cada vez mais novo,
ja que tem pouco a perder. Segundo Ribeiro e Teixeira (2012, p.74).
A partir de 2008, os jovens de 18 a 24 anos ampliaram sua participagao no
universo empreendedor brasileiro. Em 2010, sem considerar a faixa etaria
mais empreendedora, de 25 a 34 anos, os jovens de 18 a 24 anos tiveram

taxas superiores a dos brasileiros com 35 anos ou mais, demostrando a
jovialidade dos empreendedores em estagio inicial.

Nessa outra parte do trabalho sdo analisados os dados de acordo com cada
tema e subtema que o caderno de ferramentas do projeto Negdcio a Negdcio
aborda. Em primeiro lugar € analisado se o0s empreendedores possuem
gerenciamento das entradas e saidas de dinheiro diariamente (diario de caixa).
Nesse quesito, foram dadas 3 opcdes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e
3*, como demonstrado no grafico 5.

Grafico 5- Diario de caixa
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Fonte: Elaboracdo do Autor (2018)

*Azul (1). Nao, apenas vejo quanto tenho de dinheiro no final do dia; *Vermelho (2). Tenho um
controle informal das entradas e saidas de dinheiro; *Amarelo (3). Sim, possuoc um controle
formalizado e detalhado das entradas e saidas de dinheiro.

Os resultados visualizados nesse grafico mostram que 52 empresas MEs e 15
MEIs possuiam um controle formalizado e detalhado das entradas e saidas de
dinheiro, que 16 empresas MEs e 2 MEIs tinham um controle informal das entradas
e saidas de dinheiro. Por ultimo, que 9 empresas MEs e 6 MEIs ndo possuiam
controle, apenas viam quanto tinham de dinheiro no final do dia.

No grafico a seguir foi abordado se o gestor possui um controle de entradas,
saidas e saldo de dinheiro para os meses futuros (Controle do Fluxo de Caixa).
Assim, como no quesito anterior, foram dadas 3 op¢des nas quais era possivel
analisar entre:1*; 2*; e 3%;
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Grafico 6- Controle do fluxo de caixa
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Fonte: Elaboracdo do Autor (2018)
*Azul (1). Nao tenho este controle; *Vermelho (2). Tenho um controle nao formalizado e/ou que

nao prevé como estara o saldo no futuro; *Amarelo (3). Sim, possuo planilhas para controlar o
Fluxo de Caixa e visualizo ao longo do tempo quando terei falta ou sobra de dinheiro.

Conforme pode ser visualizado no grafico acima, 55 empresas MEs e 13
empresas MEIls, possuiam planilhas para controlar o Fluxo de Caixa e visualizavam
ao longo do tempo quando teria falta ou sobra de dinheiro. Consta ainda que 19
empresas MEs e 5 MEls tinham um controle ndo formalizado e/ou que nao previam
como estaria o saldo no futuro e ainda 4 empresas MEs e 4 empresas MEIs nao
possuiam controle do fluxo de caixa.

Para a elaboragdo do préximo grafico, foi questionado junto ao gestor, se o
mesmo sabe quanto dinheiro deve ter em caixa para poder cobrir suas despesas
enquanto nao recebe os pagamentos (Controle do Capital de Giro). O Capital de
Giro é Para fazer a tabulacdo das informagbes e com isso conseguir montar o
grafico a seguir, foi apresentado ao gestor 3 opcdes nas quais era possivel 0 mesmo
avaliar entre as opgoes: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 7- Controle do capital de giro
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Fonte: Elaboragédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao faco este célculo regularmente; *Vermelho (2). Tenho nog¢do de quais séo
minhas despesas, mas ndo sei quanto dinheiro preciso ter em caixa; *Amarelo (3). Sim,
calculo qual o valor que a empresa precisa ter em caixa para que nao precise pedir dinheiro
emprestado.

48

28
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Foi possivel visualizar no grafico 7 que 48 empresas MEs e 13 MEls,
calculavam qual o valor que a empresa precisava ter em caixa para que nao
precisasse pedir dinheiro emprestado. Que 28 empresas MEs, 4 MEIs, tinham nocéo
de quais sdo suas despesas, mas nao sabiam quanto dinheiro precisavam ter em
caixa e que 5 empresas MEIs e 2 MEs, nao faziam este calculo regularmente.

O seguinte quesito buscou identificar se o gestor controla as datas e valores
de todos os tributos a serem pagos (Controle do Pagamento de Tributos). Foram

dadas 3 opcbes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3.

Grafico 8- Controle de pagamentos de tributos
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Fonte: Elaboracao do autor (2018)

*Azul (1). Nao, nao tenho controle sobre o pagamento de tributos; *Vermelho (2). Sei quando
devem ser pagos alguns tributos, mas nao tenho controle sobre quando cada um deve ser
pago; *Amarelo (3). Sim, possuo controle formal e registro de quando cada tributo deve ser
pago, assim como registro os pagamentos.

E possivel analisar no grafico 8 que 54 empresas MEs e 10 MEls, possuiam
controle formal e registro de quando cada tributo devia ser pago, assim como
registro dos pagamentos. E analisado também que 23 empresas MEs e 7 MEls,
sabiam quando deviam ser pagos alguns tributos, mas nao tinham controle sobre
quando cada um devia ser pago. Por ultimo, pode-se observar que 5 empresas MEls
e 1 ME n&o tinham controle sobre o pagamento de tributos.

O préximo grafico aborda se o gestor calcula os gastos (custos e despesas)
mensalmente e com isso chegando ao Demonstrativo de Resultados (DR). Foram

dadas 3 opg¢des nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 9- Célculo de custos DR 1
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao, ndo sei quais sdo os custos da empresa. *Vermelho (2). Tenho nog¢éo de qual
€ o valor dos custos e despesas mensais da empresa, mas ndo tenho um controle preciso.
*Amarelo (3). (Sim, registro qual o valor dos custos e despesas mensalmente, sabendo
quanto foi o desembolso no periodo).

E possivel observar que no grafico 9, que 44 empresas MEs e 9 MEIs,
registravam qual o valor dos custos e despesas mensalmente, sabendo quanto foi o
desembolso no periodo. Que 23 empresas MEs e 8 MEls, tinham nocao de qual é o
valor dos custos e despesas mensais da empresa, mas nao tinham um controle
preciso. Enfim, tém-se que 11 empresas MEs e 5 MEls, ndo sabiam quais eram os
custos da empresa.

Para formular o seguinte grafico, foi perguntado ao gestor no estabelecimento
se 0 mesmo faz calculos de lucro da sua empresa, demonstrando resultados de
(lucro ou prejuizo) do seu negdcio periodicamente. Para tabular as informacdes, foi
apresentado 3 op¢des nas quais era possivel o empresario avaliar entre as opgdes:
1% 2% e 3%

Grafico 10- Calculo de lucro DR 2
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Fonte: Elaboracao do autor (2018)
*Azul (1). Nao, nao sei qual foi o resultado da empresa no periodo. Vermelho (2). Tenho uma

nogao de qual é o resultado da empresa em determinado tempo. *Amarelo (3). Sim, calculo o
resultado da minha empresa relacionando os meus custos e despesas com a receita
(faturamento).
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O gréfico acima demonstra que 46 empresas MEs e 9 MEls, calculavam o resultado
da empresa relacionando os custos e despesas com a receita (faturamento); 27
empresas MEs e 8 MEls, tinham uma noc¢ao de qual é o resultado da empresa em
determinado tempo; 5 MEs, 5 MEIs ndo sabiam qual foi o resultado da empresa no
periodo.

O préximo quesito buscou observar se 0 gestor da empresa sabe qual € o seu
ganho de dinheiro em cada produto ou servico que é vendido ou realizado em seu
estabelecimento (Calculo do Ganho Unitario). Para isso, foram dadas 3 opc¢des nas

quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 11- Célculo de ganho unitario
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Fonte: Elaboragcédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, nédo sei qual € o meu ganho naquilo que vendo; *Vermelho (2). Tenho um
conhecimento aproximado sobre o ganho que cada produto/servigo traz; *Amarelo (3). Sim,
calculo periodicamente o ganho de cada produto/servigo.

Foi possivel, verificar no grafico 11, que 47 empresas MEs e 11 MEls,
calculavam periodicamente o ganho de cada produto/servigo; 30 empresas MEs e
11 MEIs tinham um conhecimento aproximado sobre o ganho que cada
produto/servico traz; 1 empresa ME nao sabia qual era o ganho naquilo que vende.

No grafico a seguir traz informagdes se o gestor tem um controle do estoque
dos produtos e insumos (incluindo datas de validade, quantidade, etc.) (Gestao de
Estoques). Foram dadas 3 opcdes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 12- Gestao de estoque
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Fonte: Elaboragédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, nao tenho este controle; *Vermelho (2). Sei de cabec¢a, mas nao tenho um
controle formal; *Amarelo (3). Sim, registro quanto tenho em estoque e fago seu controle
periodicamente.

Os resultados obtidos, apontados no grafico 12, mostram que 49 empresas
MEs e 10 MElIls, registravam quanto tinham em estoque e faziam seu controle
periodicamente; 16 empresas MEs e 9 MEls sabiam de cabec¢a, mas nao tinham um
controle formal; 13 empresas MEs e 3 MEls néo tinham este controle de gestédo de
estoques.

No quesito demonstrado abaixo foi perguntado ao gestor se a empresa tem
um cadastro com informagdes de seus clientes em algum lugar (Cadastro de

Clientes). Foram dadas 3 op¢des nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 13- Cadastro de clientes
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Fonte: Elaboragédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, ndo tenho um cadastro de clientes; *Vermelho (2). Tenho um cadastro de
clientes, mas nao faco uso dele; *Amarelo (3). Sim, possuo cadastro de clientes que me
auxilia na comunicag¢ao com os clientes.

Neste grafico é possivel observar que 22 empresas MEs e 2 MEIs, possuiam
cadastro de clientes que auxiliavam na comunicagdo com os clientes; 29 empresas
MEs e 4 MEls, tinham um cadastro de clientes, mas ndo faziam uso dele; 27
empresas MEs e 16 MEls, ndo tinham um cadastro de clientes.
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No quesito abaixo foi perguntado ao gestor se a empresa sabe quais sdo os
diferentes grupos de clientes que frequentam seu estabelecimento e faz acgbes
direcionadas a cada um destes grupos (Segmentacao de Clientes). Foram dadas 3
opcdes nas quais era possivel avaliar entre:1*; 2*; 3*.

Grafico 14- Segmentacao de clientes
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Fonte: Elaboragcéo do autor (2018)

*Azul (1). Nao sei quais sao os grupos de clientes que frequentam meu estabelecimento;
*Vermelho (2). Conheco alguns grupos, mas ndo faco acdes direcionadas; *Amarelo (3).
Conheco os grupos que frequentam, e fago agoes direcionadas a cada um deles.

No gréafico acima, observa-se que 29 empresas MEs e 3 MEIs conheciam os
grupos que frequentavam e faziam agbes direcionadas a cada um deles; 43
empresas MEs e 12 MEIs, conheciam alguns grupos, mas nao faziam acbes
direcionadas; 7 empresas MEls, 6 MEs, ndao sabiam quais sao os grupos de clientes
gue frequentavam seu estabelecimento.

O proximo quesito demonstrado através do gréafico abaixo informa se o gestor
analisa regularmente as necessidades dos clientes para orientar suas agdes de
marketing e definicao de servicos e produtos (Andlise das Necessidades dos
Clientes). Foram postas 3 alternativas como respostas para elaboracdo desse

quesito, nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 15- Andlise das necessidades dos clientes
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao fago esta andlise regularmente; *Vermelho (2). Eu converso com meus
clientes, mas ndo fagco uma andlise regularmente ou ndo uso esta informagéo
sistematicamente; *Amarelo (3). Sim, busco periodicamente as necessidades dos meus
clientes e uso estas informagdes para melhorar meus produtos / servigos.

No gréfico 15, é possivel verificar que 22 empresas MEs e 5 MEIs buscavam
periodicamente conhecer as necessidades dos seus clientes e a partir do uso destas
informacdes busca melhorar seus produtos/servicos; 44 empresas MEs e 10 MEls,
conversavam com seus clientes, mas nao faziam uma andlise regularmente ou nao
usavam esta informacao sistematicamente; 12 empresas MEs e 7 MEls nao faziam
esta analise regularmente.

O quesito a seguir buscou evidenciar se o gestor faz alguma pesquisa para
saber a satisfacao dos clientes (Pesquisa de Satisfacao). Foram dadas 3 opgcdes nas

quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 16- Pesquisa de satisfacao
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Fonte: Elaborag¢éo do autor (2018)

*Azul (1). Nao fago pesquisa; *Vermelho (2). Faco pesquisa, mas ndo a utilizo para melhorar
a empresa; *Amarelo (3). Sim, realizo uma pesquisa de satisfacédo e utilizo as respostas para
melhorar meu negocio.

E possivel observar no grafico 16 que 15 empresas MEs e 8 MEls realizavam
uma pesquisa de satisfacédo e utilizavam as respostas para melhorar seu negécio; 12
empresas MEs, 2 MEls realizavam a pesquisa, mas nao a utilizavam para melhorar
a empresa; 51 empresas MEs e 12 MEIs, nao realizavam pesquisa de satisfagao.
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O quesito a seguir buscou evidenciar se o0 gestor planeja ag¢des para
promover e divulgar seus produtos e servigos (Plano de Promogéo). Foram dadas 3
opcdes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 17- Plano de promocéo
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Fonte: Elaboragédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao tenho acdes planejadas para promover ou divulgar o produto ou servico;
*Vermelho (2). Tenho algumas agbes planejadas, mas a maioria vou pensando e fazendo
sem um plano; *Amarelo (3). Realizo ac6es promocionais de maneira planejada e controlo os
resultados de cada agéo.

E possivel observar através do grafico 17 que 23 empresas MEs e 3 MEIs,
realizavam ag¢des promocionais de maneira planejada e controlavam os resultados
de cada acédo; 34 empresas MEs e 12 MEls, possuiam algumas acdes planejadas,
mas a maioria idealizava e realizava sem um plano. Estes empresarios planejam
apenas na cabeca e vao tentando realiza-las sem um estudo prévio ou um controle
formal de todas as suas agdes para alcancar os objetivos planejados. Foi coletado
ainda que 21 empresas MEs e 7 empresas MEIs, ndo possuiam agdes planejadas
para promover ou divulgar o produto ou servico.

O quesito que foi utilizado para a elaboracdo do grafico a seguir, traz como
investigacdo se a empresa oferta novos produtos/servicos para os clientes
(Ofertando Novos Produtos/Servigos). Foram dadas 3 opg¢des nas quais era possivel
avaliar entre: 1*; 2*; e 3.
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Grafico 18- Ofertando novos produtos / servigos
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao, oferto sempre os mesmos produtos; *Vermelho (2). Oferto novos produtos
ocasionalmente, somente quando vejo que meu negdcio esta parado no tempo; *Amarelo (3).
Sim, oferto novos produtos/servigos, tenho critérios para o langamento e os testos por um
tempo.

E possivel observar, no grafico 18, que 47 empresas MEs e 11 MEls,
ofertavam novos produtos/servigos, e tinham critérios para os langcamentos e os
testavam por um tempo; 22 empresas MEs, 6 MEIs, ofertavam novos produtos
ocasionalmente, somente quando percebiam que o negécio estava parado no
tempo; 9 empresas MEs, 5 MEls ofertavam sempre os mesmos produtos.

No quesito a seguir € questionado ao gestor se este avalia seus concorrentes
para saber o que deve melhorar (Entendimento do Mercado). Foram dadas 3 op¢des

nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 19- Entendimento de mercado
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Fonte: Elaboragcéo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, nao analiso meus concorrentes; *Vermelho (2). Tenho alguma nogao de como
meus concorrentes atuam e se diferenciam de mim; *Amarelo (3). Sim, sei no que sou pior e
melhor do que meus concorrentes e realizo agdes para melhorar.

No grafico 19 constata-se que 27 empresas MEs e 8 MEIs, conheciam no
que eram piores e melhores do que seus concorrentes e realizavam agdes para
melhorar; 23 empresas MEs e 3 MEls, tinham alguma nogdo de como seus
concorrentes atuavam e se diferenciavam; 28 empresas MEs, 11 MEIs néao

analisavam seus concorrentes.
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O proximo item buscou evidenciar se o gestor planeja os objetivos que deseja
alcangar, tendo alguma forma de registro de onde quer chegar (Planejamento: O
Primeiro Passo para o Sucesso). Foram dadas 3 opcbes nas quais era possivel
avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 20- Planejamento: o primeiro passo para o0 sucesso
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Fonte: Elaborag¢édo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, vou tocando o negdcio sem planejar o futuro; *Vermelho (2). Planejo na minha
cabeca algumas coisas, porém nao acho necessario definir como vou alcangar os objetivos;
*Amarelo (3). Sim, entendo a importancia de planejar para ser bem-sucedido e defino acées
para conseguir chegar onde quero.

Demonstra-se, por meio do grafico 20, que 26 empresas MEs e 5 empresas
MEIls, entendiam a importancia de planejar para serem bem-sucedidos e definiam
acbes para conseguir chegar onde desejavam. Fazem um plano de negocio e
tracam suas metas para conseguir alcancar os objetivos postos no plano de negécio.
Analisa-se também que 46 empresas MEs e 13 empresas MEls, planejavam
algumas coisas, porém nao achavam necessario definir como iriam alcancar os
objetivos, pois a maioria fazia um planejamento apenas de cabeca, sem fazer um
planejamento estratégico para conseguir seus objetivos. Outras 6 empresas MEs e 3
empresas MEIs prosseguiriam o neg6cio sem fazer nenhum tipo de planejamento
para o futuro.

O grafico a seguir traduz o item que evidencia se o gestor tem seus objetivos
e metas escritos e bem definidos (Planejando o Negécio: Objetivos e Metas). Foram
dadas 3 respostas como opcdes nas quais era possivel o empresario avaliar entre:
1*;2%; e 3%
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Grafico 21- Planejando o negécio: objetivos e metas
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao tenho objetivos e metas definidas; *Vermelho (2). Tenho alguns objetivos, mas
nao tenho metas especificas; *Amarelo (3). Sim, planejo meu negécio e defino objetivos e
metas de forma clara e consistente.

Nota-se, por meio do grafico 21, que 21 empresas MEs e 6 MEls, planejavam
seu negocio e definiam objetivos e metas de forma clara e consistente; 41 empresas
MEs e 10 MEls, tinham alguns objetivos, mas ndo possuiam metas especificas; 16
empresas MEs e 6 MEIs ndo tinham objetivos e metas definidas.

O préximo item buscou evidenciar se o gestor toma nota das decisdes e
resultados de seu planejamento, observando situacbes em que houve resultados
diferentes dos que queria, para aprimorar 0 que deu certo e nao repetir erros do
passado (Aprendizagem Estratégica). Foram dadas 3 opc¢des nas quais era possivel
avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 22- Aprendizagem estratégica
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Fonte: Elaboragédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao fago esta reflexdo; *Vermelho (2). Até paro para pensar nisto, mas nunca
coloquei tudo isso no papel; *Amarelo (3). Sim, comparo as decisbes que tomei e o0s
resultados que eu esperava com o que realmente fiz e alcancei.

E demonstrado por meio do grafico 22, que 21 empresas MEs e 2 MEI
comparavam as decisbes tomadas e os resultados que se esperavam com o0 que
realmente foi realizado e alcangado; 39 empresas MEs e 12 MEIls, pararam para
pensar sobre, mas nunca colocaram tudo isso no papel; 18 empresas MEs e 8 MEls

nao faziam esta reflexao.
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No quesito a seguir € questionado ao gestor se existem ag¢des com prazos
definidos para que os objetivos planejados pela empresa para o futuro possam ser
alcancados (Plano de Acao de Curto e Médio Prazo). Foram dadas 3 opg¢des nas

quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 23- Plano de acdo de curto e médio prazo
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Fonte: Elaboracao do autor (2018)

*Azul (1). Nao tenho ac¢des com prazos definidos; *Vermelho (2). Sei onde quero chegar, mas
nao sei quais e quando as agoes devem ser tomadas para atingir meus obijetivos; *Amarelo (3).
Sim, defino o que e como deve ser feito para a empresa atingir os objetivos planejados
previamente.

O grafico acima mostra que 23 empresas MEs e 3 MElIs, definiam o que e
como deveria ser feito para a empresa atingir os objetivos planejados previamente;
42 MEs e 14 MEls, sabiam onde queriam chegar, mas nao compreendiam quais e
quando as agdes deveriam ser tomadas para atingir os objetivos e que 13 MEs, 4
MEIs nao tinham acdes com prazos definidos.

O grafico a seguir, mostra se o gestor possui um controle de quem séao os
fornecedores de seus produtos e servigo, facilitando a pesquisa de pregos (Cadastro
de Fornecedores). Foram dadas 3 op¢des para avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 24- Cadastro de fornecedores
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao tenho um controle, sei isso de cabeca; *Vermelho (2). Tenho informacbes de
meus fornecedores, espalhadas em agendas e nao detalhadas; *Amarelo (3). Sim, possuo

uma planilha ou caderno com cadastro de fornecedores, que acesso quando compro algum
produto ou servigo.
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Demonstra-se, por meio do grafico 24, que 56 empresas MEs e 11 MEls
possuiam uma planilha ou caderno com cadastro de fornecedores, que acessavam
quando realizavam compra de algum produto ou servico; 14 empresas MEs e 6
MEIs tinham informacées dos fornecedores, espalhadas em agendas e nao
detalhadas; 8 empresas MEs e 5 MEIs ndo possuiam um controle, sabiam de
cabeca.

Para os dados do grafico abaixo, foi questionado ao gestor se os documentos
importantes de sua empresa e contas estdo bem organizados (Organizacdo de
Documentos). Foram dadas 3 opg¢des nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e
3*.

Grafico 25- Organizacao de documentos
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao estdo bem organizados, demoro muito tempo para encontrar qualquer

documento; *Vermelho (2). Estdo até organizados, mas mesmo assim ainda demoro para

encontrar; *Amarelo (3). Organizo meus documentos e isto me permite trabalhar de modo

agil.

E possivel observar, no grafico 25, que 49 empresas MEs e 10 empresas
MEIs organizavam seus documentos e isto lhes permitia trabalhar de modo mais
agil; 25 empresas MEs e 9 empresas MEIs estavam até organizados, mas mesmo
assim ainda demoravam para encontrar alguns documentos da empresa que
deveriam ser de facil acesso, no caso de uma possivel fiscalizacdo de érgaos
reguladores; 4 empresas MEs e 3 empresas MEIs ndo estavam bem organizados,
demoravam muito tempo para encontrar qualquer tipo de documento que tinha que
ter na empresa.

O quesito a seguir interpretado através do grafico abaixo mostra se é
questionado ao gestor se as atividades realizadas regularmente possuem um
procedimento escrito de como elas devem ser feitas (Instrugdo de Trabalho). Foram

dadas 3 opcdes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 26- Instrucao de trabalho
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao, ndo possuo um procedimento padrdo formalizado; *Vermelho (2). Tenho
check-list (s) de algumas tarefas, porém nao ha um responsavel definido; *Amarelo (3). Sim,
tenho procedimentos escritos para as principais atividades do meu negdécio, com
responsaveis definidos.

Verifica-se, no grafico 26, que 36 empresas MEs e 7 MEIs tinham
procedimentos escritos para as principais atividades do negécio, com responsaveis
definidos; 20 empresas MEs e 3 MEIs possuiam check-list (s) de algumas tarefas,
porém nao havia um responsavel definido; 22 empresas MEs e 12 MEls nao
possuiam um procedimento padrao formalizado.

No quesito que € interpretado pelo grafico abaixo € questionado ao gestor se
a organizagao da sua empresa permite que este trabalhe de maneira eficiente e agil
(Organizacao e Disciplina). Foram dadas 3 opgdes nas quais era possivel avaliar
entre: 1*; 2" e 3".

Grafico 27- Organizacao e disciplina
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)
*Azul (1). Nao consigo trabalhar de maneira eficiente e agil; *Vermelho (2). Consigo trabalhar

eficientemente, porém frequentemente a desorganizacdo volta; *Amarelo (3). Consigo
trabalhar de maneira eficiente e 4gil sempre.

12

ME MEI

Observa-se, no gréafico acima que 57 empresas MEs e 12 MEls conseguiam
trabalhar de maneira eficiente e agil sempre; 18 empresas MEs e 8 MEls
conseguiam trabalhar de forma eficientemente, porém frequentemente a
desorganizagao voltava; 3 empresas MEs e 2 MEIs ndo conseguiam trabalhar de

maneira eficiente e agil.
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O item a seguir demonstrado através do grafico 28 buscou evidenciar se
empresa possui um layout definido para facilitar a entrega do produto servico,
comercializacdo e atendimento aos clientes (Arranjo fisico). Foram dadas 3 opcdes
nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 28- Layout
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Fonte: Elaboracao do autor (2018)

*Azul (1). Nao, o layout ndo é organizado; *Vermelho (2). Algumas coisas na empresa estao
organizadas, porém ha méveis/mercadorias/maquinas que estdo em locais inadequados;
*Amarelo (3). Sim, possuo um layout definido que facilita o fluxo de pessoas e materiais.

Demonstra-se, por meio do grafico 28 acima, que 69 empresas MEs e 16
empresas MEls possuiam um layout definido que facilitava o fluxo de pessoas e
materiais, assim como a boa visualizagdo dos produtos ou servigos ofertados no seu
estabelecimento; 9 empresas MEs e 3 empresas MEIs informaram que algumas
coisas apenas na empresa estavam organizadas, porém  haviam
maoveis/mercadorias/maquinas que estavam em locais inadequados, dificultando um
pouco na boa aparéncia do estabelecimento; 3 empresas MEIs ndo possuiam layout
organizado, dificultando assim, o fluxo de clientes dentro da empresa, elem de
demonstrar o ambiente baguncado.

Para a elaboracao do proximo grafico, foi questionado ao gestor se ele sabe
quais sdo as principais obrigagdes trabalhistas de sua empresa, da contratacao até
o desligamento, e se sabia o que fazer para se aposentar com tranquilidade
(Orientacées Quanto as Obrigacdes Trabalhistas). Foram dadas 3 op¢cbes nas quais

era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 29- Orientagcbes quanto as obrigacdes trabalhistas
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)

*Azul (1). Nao conhego as obrigagbes trabalhistas e ndo sei o que fazer quanto a minha
aposentadoria; *Vermelho (2). Tenho pouco conhecimento sobre relagdes trabalhistas e
minha aposentadoria, mas ainda tenho duvidas; *Amarelo (3). Sim, tenho dominio sobre as
obrigacdes trabalhistas e também sobre a minha aposentadoria.

No grafico 29, constata-se que 33 empresas MEs e 8 MEIs tinham dominio
sobre as obrigagdes trabalhistas e também sobre a aposentadoria; 37 empresas
MEs e 7 MEIs possuiam pouco conhecimento sobre relacdes trabalhistas e
aposentadoria, mas ainda tinham duavidas; 7 empresas MEs e 7 MEIls néao
conheciam as obrigacbes trabalhistas e ndo sabiam o que fazer quanto a
aposentadoria.

O proximo quesito interpretado através do grafico abaixo buscou evidenciar
se o gestor ja definiu que conhecimentos e caracteristicas as pessoas devem ter
para realizar as atividades em sua empresa, incluindo o proprietario e sécios
(Conhecimentos e Caracteristicas). Foram dadas 3 op¢bes nas quais era possivel
avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 30- Conhecimentos e caracteristicas
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Fonte: Elaboragcao do autor (2018)

*Azul (1). Nunca defini; *Vermelho (2). Tenho uma nogéo dos conhecimentos e caracteristicas
necessarios, mas nao utilizei isto para contratar as pessoas; *Amarelo (3). Sim, tenho
registrado quais sdo o0s conhecimentos e caracteristicas necessarias para realizar as
atividades e uso isto para a contratacdo das pessoas.

E possivel observar no grafico 30 que 40 empresas MEs e 8 MEIs tinham
registrado quais sdo os conhecimentos e caracteristicas necessarias para realizarem
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as atividades e usava isto para a contratacdo das pessoas; 28 empresas MEs e 6
MEIls possuiam uma nog&o dos conhecimentos e caracteristicas necessarios, mas
nao utilizava isto para contratacdo de pessoas; 10 empresas MEs e 8 MEIs nunca
definiram.

Para a formacao do préximo grafico foi questionado se o gestor, seu sdécio ou
algum funcionario faltar ou tirar férias, esta definido um responsavel para ficar no
lugar desta pessoa (Matriz de Responsabilidades). Foram dadas 3 opg¢des nas

quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 31- Matriz de responsabilidades
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Fonte: Elaboragéo do autor (2018)

*Azul (1). Nao, se alguém faltar o neg6cio nao funciona; *Vermelho (2). Em alguns casos sim,

mas se algumas pessoas faltarem a empresa nao tem que saiba fazer aquela atividade.

*Amarelo (3). Se alguém faltar, sabemos quem deve assumir a responsabilidade e esta

pessoa estara capacitada a isso.

E demonstrado no grafico 31 que 40 empresas MEs e 6 empresas MEls
afirmaram que se alguém faltar, saberiam quem deveria assumir a responsabilidade
e esta pessoa estaria capacitada para se encarregar dessa obrigacdo dentro da
empresa. E possivel analisar junto ao grafico que 20 empresas MEs 5 empresas
MEIs que foram abordadas no projeto Negdcio a Negdcio disseram que em alguns
casos sim, mas se algumas pessoas faltassem a empresa ndo tem quem saiba fazer
algumas atividades. Por ultimo, 18 empresas MEs e 11 empresas MEIs disseram
que se alguém faltar o neg6cio ndo funcionaria. Normalmente essas empresas que
nao tem alguém para assumir na auséncia de uma pessoa € por que possui apenas
uma pessoa a frente do negdcio, inviabilizando o funcionamento da mesma caso
esta pessoa falte.

Para elaborar o préximo grafico foi perguntado se o gestor faz uma avaliacao
dos problemas recorrentes ou potenciais em seu negédcio, visando evitar que 0s
mesmos ocorram (Treinamento Baseado em Problemas). Foram dadas 3 opcdes

nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.
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Grafico 32- Treinamento baseado em problemas

50 -
39

40 -

30 - 8 1

20 -

9
o | [ ] —
ME MEI ME MEI ME MEI

Fonte: Elaboragcédo do autor (2018)

*Azul (1). Nao fago esta avaliagcdo; *Vermelho (2). Fago esta avaliagdo, mas ndo treino as
pessoas com base nisso; *Amarelo (3). Fago esta avaliagido e treino as pessoas para evitar
que o problema ocorra ou volte a acontecer.

Demonstra-se, por meio do grafico 32, que 39 empresas MEs e 8 MEls,
faziam esta avaliacao e treinavam as pessoas para evitar que o problema ocorra ou
volte a acontecer; 21 empresas MEs e 5 MEIs faziam esta avaliacdo, mas néao
treinava as pessoas com base nisso; 18 empresas MEs e 9 MEIs n&o faziam esta
avaliagéo.

No préximo gréfico, foi questionado junto ao gestor, sobre, se for necessario
delegar alguma atividade (por motivo de doencga, expansao, etc.), ele saberia quais
sado as atividades que poderia delegar (Pensando em Expandir? Prepare-se para

delegar!). Foram dadas 3 opcdes nas quais era possivel avaliar entre: 1*; 2*; e 3*.

Grafico 33- Pensando em expandir? Prepare-se para delegar!
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Fonte: Elaboragao do autor (2018)
*Azul (1). Nao sei quais atividades posso delegar; *Vermelho (2). Costumo realizar as
principais atividades da empresa, e tenho funcionarios que podem executa-las e delego-as
para eles; *Amarelo (3). Sim, delego atividades para que meus funcionarios realizem sem
minha presencga, investindo meu tempo no que € mais importante para o negocio.
Demonstra-se, por meio do grafico 33, que 47 empresas MEs e 9 MElIs
delegavam atividades para que os funcionarios realizassem sem a presenca do
gestor, investindo o tempo no que é mais importante para o negécio; 20 empresas

MEs e 7 MEIls costumava realizar as principais atividades da empresa, e tinham
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funcionarios que podiam executa-las e delegavam para eles; 11 empresas MEs e 6

MEIs ndo sabiam quais atividades poderia delegar.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

O empreendedorismo sem duavida é de grande importdncia para o
desenvolvimento econdmico do pais. A cada dia mais pessoas se arriscam nesse
mercado, tanto por oportunidade quanto por necessidade. Com isso vale a pena
destacar a importdncia significativa que as microempresas e 0S
microempreendedores individuais possuem nesse cenario econémico, pois 0S
mesmo sado encarregados de gerar o maior numero de vagas de trabalho formal no
pais. Mesmo com esses altos indices de geracao de emprego e renda, eles se
deparam com algumas vulnerabilidades em relacao a empreender. Proporcionar as
MPEs e aos MEIls conhecimento e aplicacdo adequada das ferramentas que o
mesmo deve utilizar em sua empresa, sdo de grande importancia, pois com isso,
contribuira para o seu desenvolvimento do empreendimento, diminuido assim, a taxa
de mortalidade das empresas.

O trabalho efetivou o0 seu objetivo ao demonstrar o empreendedorismo e a
importancia de como gerenciar de forma ideal uma empresa utilizando algumas
ferramentas especificas de gestdo, tendo em vista que as empresas tendem a
fechar as portas muitas das vezes pela falta de conhecimento de gerenciamento.

No que se refere ao objetivo geral, o mesmo foi devidamente alcangado,
tendo em vista que a pesquisa realizada detectou as principais vulnerabilidades em
empreender, demonstrando assim a importancia do uso das ferramentas gerenciais
pelos empreendedores.

De acordo com a pesquisa realizada e posteriormente a andlise dos dados, foi
possivel concluir que um total de 78 microempresas que participaram do projeto
Negdcio a Negdcio, uma média de 50,30% destas, possuem um controle formal de
gestdo da empresa, e que 49,70% apresentaram um controle informal ou nao
apresentam nenhum tipo de controle da empresa. Em média 37,93% dos
microempreendedores individuais, possuem um controle formal de gestdo do
empreendimento, porém, 62,07% dos empreendedores possui um controle informal
ou nao possui nenhum tipo de controle do seu negécio.

A forma como é gerenciada algumas empresas apenas por habitos,
descartando ferramentas que sdo adequadas para o gerenciamento desses

estabelecimentos é uma pratica que vém causando o fechamento desses
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empreendimentos. Outro fator relevante para a mortalidade das empresas é a falta
de um planejamento prévio e a auséncia de uma atitude mais empreendedora.

Diante do exposto, constatou-se que os elementos presentes no caderno de
ferramentas do projeto Neg6cio a Negocio sao instrumentos eficazes para efetivar o
auxilio e melhorias na gestdo das microempresas e dos empreendedores
individuais, diante disto é possivel que a competitividade seja elevada e que a
permanéncia dessas empresas seja prolongada no mercado.

Este estudo, enquanto académico, tem o propésito de contribuir para o
entendimento dos empreendedores, afim de que estes compreendam a importancia
da utilizagédo das ferramentas de gestao, pois sdo necessérias para a solidez de uma
empresa e para que estas permaneg¢am no mercado e cres¢am fundamentadas.

Portanto, sugere-se a continuidade de novos estudos no sentido de
aprofundar a pesquisa sobre o tema abordado, buscando ampliar a amostra e
identificar possiveis avancos na utilizacdo das ferramentas de gestdo que foram
demostradas através desse trabalho.
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ANEXO A

A CLASSIFICACAO DAS FERRAMENTAS UTILIZADAS PELO PROGRAMA
NEGOCIO A NEGOCIO

A.1 Caderno de Ferramentas

Ap6s a aplicacdo do diagnéstico citado no artigo anterior, o Programa
Negdcio a Negécio concentra-se em agdes e orientagdes direcionadas aos tdpicos
de finangas, mercado, planejamento, pessoas e organizacdo. Estas acdes estao
devidamente dispostas no Caderno de Ferramentas, no qual disponibiliza um
conjunto de instrumentos para cada um destes tépicos, nos quais irdo auxiliar no
entendimento e melhoria na administracdo do negdécio, uma vez que apresenta
circunstancias reais do cotidiano empresarial.

De acordo com o Caderno de Ferramentas - SEBRAE (2015, p.14):

[...] sdo 27 ferramentas de gestdo relacionada aos cinco temas, mais
algumas ferramentas auxiliares, que contemplam dicas sobre design de
ambientes e boas pratica de fabricagdo (BPF), caracteristicas do
empreendedor, entre outras. Para o tema de Finangas, selecionamos 7
ferramentas, sendo que todas elas possuem a possibilidade de trabalhar em
planilhas eletrénicas o que lhe permitird a visualizagdo dos dados ao longo
do tempo, por meio de graficos. Para o tema Mercado, mais 7 ferramentas
foram desenvolvidas, sendo que duas delas apresentam a possibilidade
grafica de acompanhar os dados do seu negocio ao longo do tempo. Para
os temas Planejamento e Organizagdo selecionamos para vocé mais 4
ferramentas para cada uma das temdticas. Por fim, para o tema Pessoas
selecionamos cinco ferramentas que irdo lhe auxiliar na delegacéao,
definicdo de responsabilidades, aprendizagem e cuidados com a legislagédo
trabalhista.

Abaixo, tem-se a figura exposta no Caderno de Ferramentas, na qual
apresentam os cinco temas abordados, as finangas com os seus subtemas, o
mercado com 0Ss seus respectivos subtemas, o planejamento, seguido pela
organizacado e pessoas, demonstrando os seus subtemas que sdao abordados de
forma mais intensa no decorrer do caderno de ferramentas. O caderno de
ferramentas traz também em seu conteudo, um glossario com algumas ferramentas
e dicas adicionais que o empresario pode por em pratica dentro do seu

empreendimento:
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Figura 1- Ferramentas de gestdo - Caderno de ferramentas

.
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Fonte: SEBRAE (2015)

O SEBRAE, em seu caderno de ferramentas, preocupou-se em explicar de
maneira clara e objetiva o que consiste cada uma das ferramentas, seus beneficios,
e a razao para aplica-las, para que desta maneira as MPEs e MEls ndo tenham
duvidas a respeito das melhorias que este programa pode oferecer em sua gestéo.
Além disso, essa explicacao também é importante para que o proprietario esteja
ciente do que estara abrindo mao caso se negue a implementar este projeto.

A seguir, pertinente se faz apresentar o conjunto de ferramentas que estédo
incluidas no Caderno de Ferramentas do programa Negocio a Negécio do SEBRAE
e 0 breve conceito de cada uma delas. Vale destacar, nesse sentido, que as
informacdes das subse¢des seguintes se baseiam nas indicacdes expressas no

referido caderno.
A.1.1 Financas

Controlar as financas basicamente é ter dominio das entradas (faturamento),
das saidas (gastos) e do valor que é gerado para a empresa (resultado —
lucro/prejuizo). A partir disso, € possivel melhorar o rendimento do dinheiro de

diversas formas: i) programando os pagamentos para os melhores momentos; ii)



61

cobrando melhor; iii) evitando o pagamento de juros; iv) mantendo o nivel correto de
estoques; e v) investindo naquilo que trara maior retorno para a empresa. Quem nao

controla seu dinheiro trabalha muito mais e nao vé o retorno do seu trabalho.

Diario de Caixa

Esta ferramenta permite acompanhar diariamente as entradas e saidas de
dinheiro na empresa. Assim é possivel saber 0 quanto se esta recebendo e para
onde esta indo o dinheiro do caixa.

Usando esta ferramenta, o Empreender terda em suas maos informagdes que
poderao melhorar suas decisdes no sentido de conduzir seu negécio ao sucesso.
Isto pode se traduzir em vantagens, tais como: saber qual o comportamento das
entradas e saidas de caixa ao longo dos meses; saber quais contas sdo as
principais saidas e entradas de dinheiro em sua empresa; auxiliar a ndo misturar o
dinheiro particular com o da empresa e evitar retiradas de caixa que tragam impacto

negativo no futuro.
b) Controle do Pagamento de Tributos

Esta ferramenta apresenta duas finalidades. A primeira é possibilitar que se
registre quais os tributos (impostos, taxas, contribuigbes, etc.) que devem ser pagos
periodicamente pela empresa. A segunda & fornecer um espaco para registrar o
periodo em que estes tributos devem ser pagos, bem como os valores pagos ao
longo do tempo.

Conhecer e acompanhar os tributos que devem ser pagos, contribui para
evitar que o esquecimento e a falta de pagamentos impactem no resultado da
empresa. Este impacto pode ser por meio de multas elevadas ou até mesmo a
paralisacdo das atividades. Utilizando essa ferramenta, o empresario tera a
possibilidade de certificar-se que seus tributos estdo sendo recolhidos em dia e
também percebera quando novos tributos surgirem. As vantagens de utilizar esse
recurso podem ser dadas por: beneficiar-se de descontos por meio do pagamento
antecipado; controlar os tipos e valores de tributos pagos por sua empresa; buscar
beneficios visando a reducdo dos valores dos tributos; buscar melhor
enquadramento tributario permitido em lei e evitar que problemas relacionados a
tributos ndo pagos comprometam seu negécio.
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c) Controle do Fluxo de Caixa

Esta ferramenta apresenta as receitas e gastos futuros distribuidos
semanalmente, permitindo a visualizacdo dos descompassos que podem ocorrer
entre receitas e gastos, ou seja, periodos com gastos superiores as receitas e vice-
versa.

Usar esta ferramenta implicara na possibilidade de compreender melhor como
estara o caixa no futuro, permitindo que se tome decisdes que direcionem esforgos
para aumentar as receitas, reduzir custos, renegociar prazo com fornecedores ou
encurtar os parcelamentos a clientes. Estas decisbes podem se traduzir em
vantagens, tais como: evitar a retirada de dinheiro do caixa que comprometa
pagamentos futuros; saber antecipadamente quais os periodos com maior
necessidade de dinheiro; direcionar as promog¢des para periodos em que haja a
maior necessidade de dinheiro no caixa e ajustar a relagdo entre os prazos de
pagamento de fornecedores e recebimento dos clientes.

d) Calculo do Ganho Unitario

Esta ferramenta auxilia no céalculo do ganho em dinheiro que o empresario
obtém com a venda de seus produtos e/ou servicos. Ou seja, a partir do preco
praticado, diminuindo os custos variaveis diretos necessarios para fazer o produto
ou prestar o servico e identificando quanto sobra para o empresario.

Usando esta ferramenta o empresario podera direcionar agdes conscientes e
independentes da concorréncia visando aumentar seu ganho. Os beneficios de
utilizar este recurso podem se refletir em vantagens, como: identificar se esta
ganhando ou néao dinheiro com o produto/servigo; ajustar seus precos a medida que
percebe necessidade de aumento do ganho e oportunidade do mercado; definir o
valor de descontos em produtos promocionais ou por pechincha do cliente e
perceber o comportamento dos custos variaveis diretos em relacdo ao preco que
esta praticando.
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e) Demonstrativo de Resultado

Esta ferramenta apresenta objetivamente o resultado mensal do negdcio.
Com ela, é possivel registrar os valores das despesas e receitas. Além disso, pode-
se acompanhar més a més quanto o negécio esta gerando de dinheiro.

Aplicando esta ferramenta poderd se perceber o comportamento das
principais contas de despesa e receita e direcionar agdes intencionais e a tempo de
aproveitar oportunidades ou evitar problemas financeiros em seu negécio. Desta
forma, as agbes tém como vantagens: conhecer periodicamente a situacao
financeira do negécio; antecipar-se a possiveis problemas de falta de dinheiro, pois
0 empresario podera perceber como esta indo seu resultado em cada um dos
meses; comparar més a més como esta sendo o resultado do seu empreendimento;
separar o dinheiro “pessoal” do dinheiro da empresa e quando MEI, ter os dados a

mao para o preenchimento da Declaragdo Anual de Rendimentos.
f) Gestao de estoques

Esta ferramenta tem como objetivo auxiliar no controle dos estoques
(produtos, matérias primas e materiais). Permite definir qual a quantidade minima ou
maxima necessaria de um determinado produto e também qual o momento ideal
para fazer um novo pedido, evitando, principalmente, a falta de produtos para seus
clientes.

Com a utilizacdo desta ferramenta o empresario vai entender qual a
guantidade e o valor em estoque de seus produtos e vai saber, ainda, quanto deve
estocar. Além disso, ele podera saber quando deve fazer um novo pedido para que
nao faltem produtos para os seus clientes. Gerir estoques, neste caso, ndo serve
apenas para reduzir os custos de estoques, mas também para nao faltar produtos
para os seus clientes. Com o uso desta ferramenta, poderd: identificar os produtos
estratégicos para o seu negdcio; manter em estoque somente os produtos que séo,
de fato, necessarios e diminuir custo com estoque de produtos desnecessarios.

g) Controle do Capital de Giro

Esta ferramenta permite acompanhar a quantidade de dinheiro necessario

para atender os compromissos do dia a dia da empresa, o seu Capital de Giro.
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O uso desta permite ter em maos informacdes que possibilitam saber qual
valor deve estar disponivel ao longo do tempo para cobrir as despesas de curto e
médio prazo. Estas informagdes auxiliam o empreséario em suas decisdes de quanto
e quando gastar o dinheiro disponivel ou que necessita ser pego em empréstimo
bancarios. Esta informagdo também contribui nas decisées de relacionamento com
os fornecedores sobre pagamentos a vista ou a prazo. Além disso, as vantagens
podem ser dadas através de: melhorar as decisbes referentes a pagamentos e
parcelamentos; saber o que mais impacta na sua necessidade de Capital de Giro;
conhecer qual a quantidade de dinheiro € necesséria para seu negécio ao longo do
tempo e conhecer os efeitos dos prazos concedidos aos clientes sobre a

necessidade de Capital de Giro.

A.1.2 Mercado

Estar atento ao mercado significa ofertar produtos/servicos que atendam as
necessidades das pessoas e supere a oferta dos concorrentes, mantendo satisfeitos
e fiéis os clientes da empresa. Quanto mais clientes a empresa tiver e manter, maior
sera a chance de a empresa prosperar. Para obter e manter clientes, a empresa
pode desenvolver varias agdes, por exemplo: i) entender a necessidade dos clientes;
i) verificar a satisfacdo dos clientes; iii) manter o registro dos seus clientes; iv)
ofertar produtos/servicos diferentes de seus concorrentes; e vi) planejar

cuidadosamente suas promog¢des. Quem nao esta atento ao mercado, fica fora dele.
a) Cadastro de Clientes

Esta ferramenta ira manter importantes informagdes sobre os clientes, tais
como a regidao em que residem, seu perfil pessoal, os melhores meios para contata-
los, seu perfil de compras, etc. Ajuda a conhecer melhor os clientes para atendé-los
de maneira mais adequada.

Usando adequadamente esta ferramenta o empreséario tera em suas maos
informagdes privilegiadas sobre seus clientes (quem séo eles, onde estao, como
contata-los, etc.). Com estas informacdes ele podera tomar a iniciativa em direcao
ao seu cliente, ndo esperando somente que ele venha até o seu negécio. Além
disso, podera também saber como esta a evolugcdo da sua carteira de clientes. A

aplicagdo dessa ferramenta lhe d4 vantagens como: entender melhor quem sao,
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onde estdo, se estdo ativos e como se comportam seus clientes; contatar seus
clientes sempre que necessario, visando oferecer produtos/servigos, coletar
informacdes sobre a percepcdao em relagdo ao seu negoécio, informar sobre
promocoes, etc.; tomar acdes preventivas quando verificar que sua carteira de
clientes esta diminuindo e estar mais proximo aos seus clientes, devido ao contato

iniciado por vocé, contribuindo para a fidelizagdo do mesmo.
b) Pesquisa de Satisfagao

Esta ferramenta auxilia na identificacdo do nivel de satisfagao dos clientes em
relagdo aos produtos e servigos ofertados pelas empresas. Um cliente satisfeito
amplia a propaganda boca a boca.

Usando esta ferramenta, o empresario terd a possibilidade de compreender
melhor qual o comportamento que deve direcionar em relagdo ao cliente. Clientes
satisfeitos indicam que os produtos/ servigos, ambiente, estrutura, etc. que sé&o
oferecidos devem ser continuados. Clientes insatisfeitos indicam que devem ser
realizadas acdes direcionadas para melhorar os produtos/servicos, ambiente e
estrutura que vocé oferece a eles. Os principais beneficios sao: fidelizar seus
clientes; identificar problemas que os clientes estdo percebendo; reforcar a
divulgacdo boca a boca positiva e evitar a divulgacao negativa de seu negocio;
aumentar a eficiéncia das agdes, focando naquilo que ira melhorar ou manter a

satisfacdo do cliente e maior a frequéncia ou volume de compras dos clientes.
c) Analise das necessidades dos clientes

Esta ferramenta auxilia na identificagcao e analise das principais necessidades
e desejos dos clientes, permitindo, assim, ampliar e melhorar as possibilidades de
atendimento, o que podera gerar diferenciacdo e novas formas de ganhar mais
dinheiro.

Ao utilizar periodicamente esta ferramenta, o empresario podera criar,
readequar € melhorar os produtos/ servicos, deixando-os mais apropriados para as
necessidades de seus clientes. Estara contribuindo para alavancar a empresa, pois
as acbes direcionadas poderao refletir em vantagens, como: melhorar o

desempenho das vendas; transformar desejos em necessidades; reforcar a
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fidelizacdo dos clientes e direcionar os investimentos para pontos valorizados pelos

clientes.
d) Segmentacao de clientes

Esta ferramenta permite classificar os clientes de acordo com alguns critérios
de segmentacao (preferéncia e volume de compra, regido, idade, estilos de vida,
etc.). Assim, a empresa poderd formar grupos de clientes que possuem
caracteristicas comuns. Agrupando os clientes desta maneira, a empresa estara
apta a praticar o Marketing de Segmento, permitindo que se tenham acdes mais
direcionadas a cada grupo de clientes.

Usando esta ferramenta, o empreendedor estard entendendo melhor o
comportamento dos diferentes grupos de clientes de sua empresa, melhorando a
qualidade de suas decisdes em relacdo as compras, promog¢oes e 0S Servicos que
ele oferece. Como beneficio se tem: entender melhor quem séo, onde estdo e como
se comportam os seus clientes; melhorar o retorno de seus investimentos, pois
podera direcionar esforcos mais apropriados a cada grupo de clientes; agradara
mais fazendo acdes necessarias para clientes de um grupo; ficar mais préximo dos
clientes, devido a personalizagdo no atendimento; reforcar a fidelizagdo dos clientes

e buscar novos grupos de clientes que atualmente nao séao atendidos.
e) Ofertando novos produtos/servicos

Esta ferramenta esta direcionada a captar do mercado informacdes que
contribuam para visualizar oportunidades de ofertar novos produtos e servigos. Vai
mostrar oportunidades que hoje ndo sao ofertadas e que podem contribuir com a
melhoria da empresa.

Ofertar novos produtos/servigos pode ser uma importante agao para chamar a
atencao dos clientes e, com isto, aumentar a receita. Isto pode ocorrer pela
comercializagcdo dos produtos/ servicos novos, mas também pela aquisicdo de
produtos/servicos complementares ao que esta sendo ofertado. Com esta
ferramenta, o empresério consegue identificar o que seus concorrentes estdo ou nao
ofertando e 0 que poderia incorporar ao seu negocio. Estas acdes podem se traduzir
em beneficios como: aumento da receita com a venda destes novos

produtos/servicos; atragcdo de novos clientes para seu neg6cio; aumento da
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frequéncia de compra por parte de clientes ocasionais e substituicdo de produtos

que lhe dao pouco dinheiro por outros que Ihe oferecem mais retorno financeiro.
f) Entendimento do mercado

Esta ferramenta ir4 propiciar que se conheca mais claramente o mercado em
que atua e a partir destas informacdes direcionar acbes para tornar seu negocio
mais competitivo, ou seja, mais atraente ao seu cliente do que seus concorrentes.

Usando esta ferramenta permitira antecipar agbes para reduzir o efeito
daquelas que sao realizadas pelos concorrentes. Direcionar acées que aumentem a
competitividade e atraiam clientes para a empresa, explorando melhores ou novas
ofertas em relacdo a concorréncia. As vantagens pela utilizacdo de tal ferramenta
séo: nao ficar para tras dos concorrentes em relacdo a produtos/servigos ofertados;
direcionar sua empresa para novas oportunidades nao ofertadas pelos concorrentes;
melhorar o que os concorrentes vém ofertando normalmente, atraindo, desta forma,
mais clientes para sua empresa e avaliar se o pregco que esta praticando esta
adequado ao mercado, podendo até mesmo ser ampliado para aumentar a margem,
ou reduzido para atrair os clientes.

g) Plano de promogéo

Esta ferramenta auxilia no planejamento das acdées de promogao que se
pretende realizar no negdcio (propaganda de produtos e servigos, descontos, etc.).
As promogdes servem para mobilizar e fidelizar os clientes, aumentado as vendas e
o lucro.

As promogoes podem ser importantes agdes para aproveitar oportunidades
trazidas pelas datas comemorativas, assim como podem ser uma boa opc¢ao para
aumentar as vendas em periodos normais do ano, como em meses onde 0
movimento é menor. A utilizacdo dessa ferramenta permite o planejamento das
promogoes. Estas acbes proporcionam vantagens como: ganhar dinheiro com a
venda de itens que estao parados no estoque; aumentar as vendas em periodos de
baixa das vendas; aproveitar melhor as oportunidades trazidas pelas datas
comemorativas; evitar a perda de vendas devido a falta de capacidade, uma vez que
a demanda pode ser deslocada no tempo por meio de uma promog¢ao; prever melhor

a entrada de dinheiro no caixa, uma vez que a promog¢ao estimula o cliente a
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comprar, reduzindo a incerteza de quando ele deseja comprar; atragdo de novos

clientes para seu negécio e fortalecer a marca de seu negécio para o cliente.
A.1.3 Planejamento

Planejar significa definir um rumo e construir o futuro para a empresa.
Algumas acoes precisam ser realizadas para gerar frutos e o planejamento ajuda a
identifica-las. O planejamento se faz estabelecendo objetivos e metas, construindo
as acoes necessarias para seu alcance. Principalmente, o planejamento o auxilia a
olhar para tras e aprender que acdes foram adequadas ou ndo e 0 que a empresa
deve fazer para se desenvolver hoje e no futuro. Sem saber para onde a empresa

esta indo, n&o é possivel saber se estdo sendo feitos bons negocios.
a) Planejamento: o primeiro passo para 0 sucesso

Esta ferramenta ajuda a entender os motivos de fazer o planejamento e a
importancia de definir um conjunto de acgdes para realizar este plano. Quanto melhor
for o planejamento e a realizagdo, maiores serdo as chances de sucesso. O
planejamento € um processo dinamico e continuo. Planejar de maneira dinamica
ajuda a reduzir atritos, confusdes e perdas. E considerado continuo porque se deve
planejar sempre e fazer correcbes a qualquer momento para alterar os rumos
previamente definidos.

Com esta ferramenta, é possivel entender a importancia de ter visdo de longo
prazo e, principalmente, de tracar o caminho para chegar ao objetivo pretendido.
Usando adequadamente este recurso, o empreendedor tem como vantagem: o
planejamento, que faz com que as suas decisbes sejam tomadas da maneira mais
racional possivel; pensar antes de agir; avaliar riscos e beneficios; olhar para o
futuro, estabelecendo metas e racionalizando o uso dos recursos; gerenciar as
acoes ao longo do tempo, podendo corrigir as rotas quando necessario e reduzir ao

maximo os imprevistos.
b) Planejando o negécio: objetivos e metas

Esta ferramenta permite refletir sobre a situacéo atual do negécio e a situagéao

desejada, definindo a orientagdo de “como causar a mudanga?”, com foco no
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crescimento e sucesso do negdcio. Parte-se da situagao atual “o que mudar?” “e tem
como visdo de futuro aonde se quer chegar “para o qué mudar?”.

A utilizacdo dessa ferramenta contribui para alavancar a atividade, pois as
acles direcionadas poderao refletir em vantagens que podem ser: definir objetivos e
metas de maneira clara e consistente; permite saber onde se encontra e onde quer
chegar; contribui para entender que muitas vezes isso necessitara de investimentos

e saber o retorno que esse investimento trara para o seu negécio.
c) Plano de acao de curto

Objetivos e Metas sdo materializados por planos de acdo bem definidos.
Sendo assim, ao utilizar esta ferramenta, € possivel definir o caminho para conduzir
a empresa ao sucesso, um plano de ag¢ao a gerenciar o planejamento.

Para que se busquem os objetivos e metas que foram tracados € preciso
realizar acoes que as tornem viaveis. Sendo assim, planos de acdo sao o0s
instrumentos que podem ajudar vocé a perseguir 0os objetivos e manter o foco no
qgue deve ser feito, por quem deve ser feito e quando deve ser feito. Isso € o minimo
para que o empresario nao fique preso a sua rotina, apenas reagindo ao que
ocorrem com os clientes, concorrentes e fornecedores. Usando esta ferramenta, o
empresario contribui para o desenvolvimento do seu negécio, pois as acgdes
direcionadas poderéo refletir em vantagens como: dividir e delegar as agbes do
plano; ter definidas as responsabilidades, prazos e resultados de cada acao;
controlar as acbes periodicamente, permitindo tomar decisbes rapidas frente a
imprevistos e visualizar claramente o andamento das acdes do seu plano de

negaocio.
d) Aprendizagem Estratégica

Ao utilizar essa ferramenta, torna-se possivel resgatar situacées que tiveram
resultados satisfatérios e/ ou ruins, por parte da empresa. Sendo assim, por meio
destas situacdes, pode-se manter e/ ou melhorar boas praticas e ndo repetir os erros
realizados no passado.

Aprender com os erros e acertos relacionados ao planejamento do negécio é
um dos pontos principais que deve ser levado em consideracdao. Assim, se pode

repetir e até mesmo melhorar os resultados da empresa com decisbées corretas e
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nao repetir decisdes erradas que ja levaram a resultados ruins. Como vantagens
podem destacar as seguintes: ndo repetir erros de planejamento cometidos em
situacdes passadas; guardar uma memoria de solucdes satisfatorias para replica-las
de maneira rapida e ter seguranca no processo decisério, pois estara fazendo com

base em situagdes reais que aconteceram em sua trajetéria empresarial.
A.1.4 Organizacao

Organizar € estruturar e direcionar seus esforgcos para fazer render seu tempo
e manter sua empresa funcionando para gerar bons resultados. A organizacao
proporciona saber onde as coisas estdo quem faz o que na empresa, e ter disciplina
faz a empresa funcionar melhor. Para isso é preciso ter documentos organizados,
assim como algumas instrugdes de trabalho daquelas atividades mais importantes.
Um cadastro de fornecedores também é um bom comeco. A falta de organizacao

leva a insatisfacéo dos clientes e ao excesso de trabalho que nao gera resultado.
a) Organizacao e Disciplina

Esta ferramenta apresentar um conjunto de conceitos e orientagdes que irdo
auxiliar a compreender a importancia da organizagao e disciplina para as empresas.
Ajuda, ainda, a verificar em que nivel de organizacdo as empresas se encontram.
Um ambiente de trabalho limpo e organizado pode garantir sua produtividade. Além
de deixar as coisas “mais a mao”, os desperdicios e movimentos desnecessarios
comecam a desaparecer, melhorando o rendimento na atividade.

Com maior organizagao e disciplina, a empresa tem maiores possibilidades
de apresentar um melhor rendimento. Os 5S’s aplicados pela empresa Toyota no
Japao servem de exemplo para mostrar a importancia e os resultados que podem
ser conquistados a partir da organizagdo da empresa e sua manutencao.

De acordo com Silva; Trigueiro (2016)

O programa 5S é uma ferramenta da qualidade que visa mudar o
comportamento das pessoas, organizar 0 ambiente deixando-o0 mais limpo e
ergonomicamente adequado, melhorar a qualidade de vida dos
empregados, reduzir custos e os desperdicios, e aumentar a produtividade
da empresa.

Com a utilizacéo dessa ferramenta, as acoes direcionadas poderao refletir em
vantagens, como: aprender a organizar o local de trabalho; local de trabalho mais
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saudavel, seguro e agradavel; desempenhar melhor as suas atividades; evita o
desperdicio de tempo e material além de diminuir o risco de acidentes e melhora o
aproveitamento do espaco disponivel e a racionalizacdo do uso de documentos e
ferramentas de trabalho.

b) Organizacdo de Documentos

Esta ferramenta permite manter organizados e sempre a mao os documentos
basicos da empresa. Além disso, contas a pagar e comprovantes de pagamentos,
por exemplo, estardo facilmente disponiveis, reduzindo o risco de pagar duas vezes
a mesma conta ou, ainda pior, nao realizar o pagamento e ter que pagar juros ou até
mesmo ter o servigo interrompido por esquecimento e falta de organizacao.

Com a implementacao desse procedimento 0 empreendedor podera gerir seu
fluxo de recebimentos e pagamentos, controlando datas, volume de entradas e
saidas que terd que realizar por dia do més e também ter sempre a mao os
principais documentos relativos do seu negécio. As principais vantagens sao:
encontrar facilmente documentos que venham a ser necessarios; ter sempre a mao,
rapidamente, para si ou qualquer pessoa, os documentos mais importantes para o
funcionamento da empresa; organizar as contas a pagar, visualizando o montante a
ser pago em cada dia do més; permitir antecipar pagamentos em caso de

necessidade e agrupar as contas pagas, por fornecedor.
c) Cadastro de Fornecedores

Esta ferramenta se apresenta como um fichario basico de fornecedores por
produto ou familia de produtos. Este cadastro € o minimo que se precisa para saber
de quem comprar quando precisar.

Ter um cadastro de fornecedores organizado pode ajudar de varias formas e
trazer boas oportunidades. O cadastro de fornecedores facilita a pesquisa de pregos.
Traz também agilidade na hora da compra de produtos ou de servigos urgentes. Por
fim, ajuda, a saber, quais sdo suas qualidades e defeitos para que se possam
realizar compras mais eficientemente. Em geral, vende bem quem compra bem.
Essa ferramenta tem como principais vantagens: reducdo de dependéncia de
fornecedores; pesquisa de pregos; velocidade e confiabilidade de entrega; reducao
de custos de aquisicdo e possibilitar o acesso rapido a fornecedores de

produtos/servigos desejados.
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d) Instrucao de Trabalho

A Instrucdo de Trabalho é uma ferramenta para documentar ou padronizar
tarefas especificas e operacionais. Com ela, se faz a descricdo e também a
ilustracéo de como fazer determinado processo. Com isso, se pode delegar e cobrar
a realizagao do trabalho de seus funcionarios.

Ao utilizar uma Instrucdo de Trabalho se tem definido os procedimentos de
determinadas atividades do dia a dia da empresa. Com estes procedimentos
definidos, o gestor pode delegar acbes sem perder o padrédo de realizacdo da
atividade. Como beneficios por utilizar essa ferramenta se tém: padronizacao das
atividades; manter o trabalho sendo realizado sempre da mesma forma; maior
qualidade na execucao das tarefas e a definicdo clara de cada etapa das atividades

e das responsabilidades para a realizagdo da tarefa ou atividade em questéo.

A.1.5 Pessoas

Pessoas é a base para o desenvolvimento das empresas. Nenhuma empresa
consegue se desenvolver sem contratar, treinar e manter pessoas trabalhando
satisfeitas e comprometidas. Para fazer isso, é preciso definir as responsabilidades
das pessoas, comunicar as pessoas sobre o seu trabalho e treina-las para fazer bem
0 que precisa ser feito. A contratagdo e o tratamento respeitoso com os funcionarios
também sdo importantes para escolher e manter as pessoas que podem ajudar a
melhorar os negécios. Caso a empresa nao tenha funcionarios, ainda assim
algumas dessas ferramentas poderdao apoiar em aspectos como a propria

capacitacao do empresario, por exemplo.
a) Competéncias Necessarias

Essa ferramenta visa a orientacdo sobre como definir o0 que as pessoas
precisam para trabalhar bem, assim como, havendo a necessidade de contratagao,
identificar quais as competéncias essenciais para o negécio sdo desejadas dos
candidatos.

Saber o que cada uma das areas da empresa (financas, organizagao, etc.)
requer em termos de conhecimentos, habilidades e atitudes sdo importantes para o

empresario saber no que ele e sua equipe sdo bons e no que necessitam melhorar,
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seja se capacitando ou contratando alguém para este fim. Além disso, identificar os
critérios para selegdo de funcionarios vai fazer com que ele consiga acertar mais na
escolha do funcionario que ira trabalhar em sua empresa. Das vantagens dessa
ferramenta temos: selecionar candidatos a partir de um perfil pré-definido a partir da
funcdo que este vai exercer; saber quais as competéncias que o empresario, seu

sécio e sua equipe precisam ter para administrar a empresa.
b) Orientacdes para Obrigacoes

Essa ferramenta visa orientar a empresa, que inicia o processo de
recrutamento, sobre como agir com os funcionarios desde a contratacao até sua
eventual demissdo, além de orienta-la para todas as obrigacdes trabalhistas
relacionadas com a empresa e com seus funcionarios. Isso pode evitar um conjunto
de prejuizos de relagao trabalhista que podem impactar no resultado da empresa e
na insatisfacao dos funcionarios.

Ter padrédo nos processos e nas suas atividades € importante em qualquer
contexto. Saber exatamente como manter uma relacao trabalhista desde o momento
da contratacdo até o momento do desligamento é fundamental para que a empresa
possa crescer com seguranca. Com esta ferramenta é possivel ter alguns ganhos,
como: evitar problemas de ordem trabalhista a partir do melhor conhecimento das
leis vigentes, entender os direitos e deveres relativos ao empregado e empregador
no que se refere a contratagdo e demissao de funcionarios e estar em dia com os
impostos e com a Previdéncia Social e arquivar as guias pagas para manter as

evidéncias.

c) Matriz de Responsabilidades

Ao utilizar esta ferramenta é possivel identificar as responsabilidades
esperadas dos funciondrios e as que eles estdo aptos a realizar. Pode, também,
definir guem é a pessoa substituta em caso de auséncia do responsavel.

A aplicagao desta ferramenta permite formalizar as responsabilidades de cada
um para realizar as principais atividades dentro da empresa. Desta forma, deixa-se
explicito o que se espera, evitando conflitos quanto a responsabilidade dos
funcionarios nos cargos que ocupam. Como vantagens por utilizar esse recurso se

tém: saber, de maneira rapida e visual, quais as tarefas que os funcionarios estédo
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aptos a realizar; n&o ficar na dependéncia de um unico funcionario para a realizagao
das atividades; facilitar a divisdo de tarefas; saber quais sdo as tarefas que a
empresa tem menos pessoas aptas para desenvolvé-la, evitando ficar na
dependéncia de um unico funciondrio e evidenciar para alguém que ira Ihe substituir

0 que deve ser feito na auséncia do proprietario.
d) Pensando em expandir?

Esta ferramenta faz a empresa refletir sobre a importancia da delegacao de
tarefas para que se possa expandir um negdcio. Este processo de delegacao deve
ser conduzido de maneira organizada e sistematica para os funcionarios. Somente
delegando serd possivel que se invista mais tempo em atividades estratégicas para
o negdcio.

Todo gestor deve investir tempo do seu dia a dia para pensar as questdes
estratégicas do seu negécio. Entretanto, a realidade mostra que as tarefas
operacionais acabam consumindo grande parte do tempo destes profissionais.
Sendo assim, estar preparado para delegar atividades dara mais tempo para “pensar
na empresa”. Uma das formas de sair de armadilhas como “nao planeja porque nao
tem tempo, ou ndo tem tempo porque nao planeja € delegar funcdes”. Com a
implementacdo dessa ferramenta o empresario tem como beneficios: identificar
quais sao as tarefas operacionais que ele pode delegar; ter disponibilidade para
pensar em assuntos estratégicos da empresa; preparar empresas e funcionarios
para o crescimento do negocio e autonomia dos funcionarios para assuntos

operacionais, liberando o gestor para assuntos estratégicos.
e) Treinamento baseado em problemas

Esta ferramenta orientar na realizacdo de treinamentos com base na analise
de problemas. Estes problemas podem ter ocorrido ou, a partir da experiéncia,
podem vir a ocorrer no futuro.

Para que os funciondrios estejam preparados, de maneira continua a
enfrentar os problemas do dia a dia, devem estar preparados para exercerem as
atividades do gestor diarias. Além disso, é uma ferramenta que serve como um meio
para analisar os problemas ocorridos na empresa e disseminar as solucdes

consideradas para cada um destes problemas. Tais vantagens podem ser dadas
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por: empregador e empregado estardo mais preparados para os problemas e
imprevistos do dia a dia; os problemas tendem a diminuir, uma vez que poderao ser
antecipados e acdes proativas serdo tomadas e a equipe estara atualizada

continuamente para evitar imprevistos.
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ANEXO B

Diagnéstico de atendimento do Projeto Negécio a Negécio.

FICHA DE CADASTRO

Agente; Emprasa:

Dados do Proprietario da Empresa

Moma complato:

Cargo: CPF:

Telefone fixo: Telafone Celular:
Desajo receber informagties do SEBRAE por:  [] SMS (Mensagem de Texte) [] E-mail
E-mail-

Data de nascimento: ) Sex0: [] Masculino [] Feminino

Mivel de Escolaridade: [] Analfabeto [] Ensino Fundamental Incomplato [ Ensino Fundamental Completo
[] Ensino Médio Incompleto [ Ensino Médio Complsto  [] Superior Incomplato
[] Superior Completo [ Especializagfic [] Mestrade [] Doutorado

Dados do Contato Autorizado da Empresa Il O préprio propietario

Momae complato:

Cargo: CPF:

Telsfons fixo: Telafone calular:
E-mail:

Data de nascimento: ___/_ /_ Sexoc [] Masculine [ Feminino

Mivel de escolaridade: [[] Analfabeto [ Ensino fundamental incomplete ] Ensino fundamental complato
[J Ensino médio incomplsto  [] Ensino médio complsto [ Ensino supsrior incompleto
[] Ensino superior completo  [| Especializagio [ Mestrade [ Doutorado

Autorizo a pessoa cujo nome & dados estio descritos acima a representar a minha empresa nos atendimentos &
orientagdes oferecidos pelo Projeto Megdcio a Negdcio do SEBRAE. Declaro estar ciente dos baneficios do projoto
Magdcio a Megbcio oferacido gratuitaments pelo SEBRAE. Comprometo-me a estar disponivel nos proximes encontros
Que Serdo realizades em minha empresa.

[ Psalo prasents termo, autonzo o SEBRAE a divulgar dados tabulados em pasquisa, nome empresarial, marca, rekatos
am caso de sucesso, bam como o uso de minha imagem como represantants legal captadas por meio de filmagem ou
retratadas durants o atendimento, podendo ser publicada para os fins jomalisticos efou institucionas, divulgada, publicada
& compartilhada no portal do SEBRAE, na intemet, @ nas paginas institucionais do SEBRAE constantes nas redes sociais
& com a pemissiio, ainda, para disponibilizacio em blogs, e-mail markseting & demais farramentastecnologias que venham
a existir. O presents instrumento particular de autorizagio é celebrado em cardter definitivo.

O SEBRAE informa que os dados e informagies sobre faturamento coletadas durants os atendimentos sdo confidencials.

/ /
Data de assinatura Assinatura do Proprietirio da Emprasa
Em caso de recusa o este Termo de Adesdo, utlize o campo abaixo. Mothvo:
[ Faita de interease no projeto [ Esturamento Anusi acima ds R 360000,00 [ ] Fahsamento Anual acima de RS 3.600.000,00 {sa produtor rural)
D Funocianano néo pode responder isgalmorts pelos imformagdes da smpross D Partioipa de projetoes coletvos do Sobme D Emprosa feschou
[ owtroa:
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DIAGNOSTICO INCREMENTAL

PERCEPGAO DO EMPRESARIO

(Dikric e Gabi) & detaliads das entradss ¢ saidas de
1 - Atualizagio diribwira,
do Flugs g - ————-———— -~ e ]
Caixa 1. { ) Nio teriho este controlk, 1
b - Vool Bossi wn 2. ) Tenha wn controle ndo lomalizads
control da erradas, o qui Al Breve como estard o saldo
saidas @ saldo de dinheirg | PO Rutuno,
para os meses futuros? 3. { ) Simn, possuo planihas para controlar
9 [Controle do Fluxe de o Fluxo de Caixa & visualizo & lngo da
13 Caixa) tempo quando terai falta ou sobra de
5 dinheiro.
= 1. () Mo fage este chlculs regulanmente.
[ @ -Vook sabe quants | o ) Tenbs nogde de guaie sio minhas
dinheiro dewve tor em GAIXA | juonseas mas nio sei quanks dinbeire
2- Capital para cobir Suas despesas A ——— ;
de Gire enquanto nBo recebe 08 | 3 1\ s caleuin qual o valor que a
pagameantos? [Controle BMpress precisa ter em CAixa para que
do Capital de Gir) nio precss pedi drheirn emprestade,
1. | ) M&a, rdo tsnho controle sabe o
& - Vooé controla as dates | pagaments oe tribulos.
& valones de todos os 2. () Sei quando deven ser pagos alguns
3- Impostos tributos & serem pages? | ributos, mas nio tenho controle sobre i

& - Voch controda &5
entradas e saidas diaias
de dinhaire?

1. () Mo, apenas vajo quanbo tenhs de
diriheiro no final do dia

2. () Tenho wn oontroe infomsal das
entradas & saidas de dinheiro.

3. { ) Sim, posswd um controle fermalizado

[||"|'I|b¢'5|ﬂ3 & Lambaim
Taxas) iControls de
Pagaments de Tributos)

quando cada um deve ser pago.

3. () Sim, possuo conrole lormal & registio
dis guands cada tribulo deve sar pago,
asgim coma regisino o pagameantos.

4 -Calculo
do Custo

& - Voch caloula os gastos
(Custos & despass)
marsalments?
[Demenstrative

de Resultados)

1. ) NS0, rdo sei quais &fio o cLusios da
ETIPress.

2. ) Teniho nogEo de qual & o vakor dos
CUSns & desDesas mensais da empresa,
mas NS0 tenhd wn controke precso.

3. | ) Sim, regisiro qual o valor dos custos &
despess marsalments, sabendo quarnts
fioi 0 desemboles no pefodo.




NEGOCIOGE
a NEGOCIO

a - Vool calcula
o resultade (e ou

1.{) Mo, rdio sei qual foi o resultade da
BT Qresa no pariodo.
2. () Teniho urna noclo de qual é o

PERCEPGAQ DO EMPRESARIO

§
g
H

1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
5 - Céleuky prejuitzol do sy negocio | resuRacs da empresa em detenminade . - ! 3 '
da Lucro perindicamenta? BErmpa. I I I
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T T T
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. 1 1 1
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T do Ganho Unitdrio) 3. |} Sim, calculo periodicaments o ganho ! ! !
e cada produto ¢ Senico. 1 1 1
T T T
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do estoque dos produtts | 5 () sx da cabeca, mas ndo tenha um | | |
7-Estoque e | e insumos? [inclind controbe farmal_ 9 R i 3 -
Buprimanics ::ﬁ_ﬂa m':ff' a. () Sim, registro quanto tenho em estoque ! ! !
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[Gastio de Estoques) g pesiod : : :
1 1 1
B -Tema FINANGAS - Controle de Resultados 1 : o : 3 : 4
H H H

8 - Caracte-
risticas dos
Clisrtes

a - Sua empresa bem
uri cadastrg com
informacies de seus
clierbes em akgum
uigar? (Cadastro

de Clien tes]

b - A BMpress sabe
quais sio os diferenbes
grupas da clisntes que
freqUentanm seu
eatabeleciments & faz
apfes direcionanas a
cada U desles grupos?

& - Voob analisa
reguianrmente as
necessidades dos
clientes para orientar
s acles de market-
ing & definiclo de
SeriGos & produtos?
[Andlice dag Necessi-
dades dos Clientes)

1. ) M@0, rdo benho um cadastro
dia chenmas.

2. ) Tenho un cadasiro de clientes,
as ndo g uso deke.

3. () Sim, possuo cadastro de clantes
i e susdla na comunicacho com

o8 fregueses.

1. () Mo s gquais sfo o8 grupos de
clianbes qua frequentarmn meu estabelaci-
e,

2. () Conhago alguns grupos, mas ndo
tago agdes direcionadas.

3. { ) Conhego os grupos que frequentasm,
& fago agdes direcionadas a cada um
diles

1. ) Mao fago ests andiise regularments.
2. { ) Eu convarsa oo meus chentes, mas
ndo fago uma ardliss regulameants au ndo
s esta nforrnagdo sistematicarmente.

A. () Sim, busco periodicameants as
necessidades dos mels chembes & uso
estas informagies para melhosar meus
produtns / servigos.
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neves) (Ofertando Noves | tenho critidos para o langaments & os ! 1 !

Produtos / Servigos) testn por um bempo. | H |

1. [} M@0, ndo analiso mMeus concormentes. ! ! !

a - Vool avalia seus 2. [} Tenho aguma noglo de somo meus | | |

13 - Concor- concormentes para saber | concomentes atuam & e dilerenciam ! ! !
rentes o que deve mealkhorar? e mirm. : 2 : :
(Entendimanto 3. [} Sirn, sai no que sou pior & melhor | H |

do Mercaida) i que Meus concorentes & realizo agies ! ! !

para mehorar. 1 1 1

1 1 1

14 - Tema Mercado - Avaliagio das Necessidades Atendidas pela Empresa ! 2 ! [

PLANEJAMENTO
B
g
8

a - Yool planejs og
abjativos que desaja
alcangar, tendo alguima
forma de registno de onda
quier chegar?
{Planejamento:

0 Primairo Passo para

by - Vool bem seyus
abjativos & metas escritos
& bam definidos?
(Planejando o Megdeio:
Objetivos o Metas)

1. { ) Nao, vou tocando O negocio sem
planajar o fubura.

2. { ) Planejo na minha cabega algumas
coisas, porén nio acho necessirio definic
como vou alcangar os objelivos.

3. { ) Sim, entendo a importincia de
planajar mara ser berm sucedido & dafing
aciies Dara conseguir chegar onda quend.

1. { ) N0 tenho objatves & matas
delinidas,

2. { ) Tenhs alguns objetivoes, mas ndos
tenho metas especificas.

3. () Sim, planejo meu negocio & dafing
objetivos & metas de forma clara &
consistents,

79
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& NEGOCIO

& - Veeh loma nota das
decisles & rasulbados
da seu planajaments,
abesrvande siluaches
am que houve resultados

1. () N fago esta reflexdo,
2. () At paro para pensar nisbo, mas

PERCEPCAD DO EMPRESARIO

;
i
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15 - Plano - nunca coloquei tudo sso no papal.
de Negécie 3:::““ m:;:‘;:@ 3. [} Sirn, compars as decisles que lomei 1
uqm:ﬂeum.enﬁn & 0% resUltados que BU BSPerEVE COMm o
repetic ermos d0 passado? | U8 reaknents fiz ¢ alcancei.
(Aprendizagem Estra-
agica)
a - Existam agies com 1. ) Mo tenho aGles com prazos
prazes definidos para que | definidos.
1B - o objetivos planejados 2. | ) Sei onde querd chegar, mas ndo S
*{:‘u‘m""“: pela ampress para o quais & quando &8 acies devem ser 1
Misdio Prage | [HILI0 possam ser tornadac mara stingic meus objetivos

alcangados? (Plano de
Agdo de Curls & Média
Praze)

3. () Sim, defing o que & come deve sar
feiln para a empresa atingir 0 objethos
planejados previaments.

17 - Terna Planejamento - Visio de Longo Prazo

a - Vool possyi um

1. () NE0 tenho um controle, S8 Bso de

cabega.
CONETD 0 U 550 2. {) Tenho Pformagtes de meus
16 - Gestio | os fomecedores de seus
das produtes & prestaderes | ST " 3
Fomecs- die- ganvigo, Eachitanc: 3. [} Sirn, pogsuo uma planiha ou cademo
dares sua pasquiss de pregos?
acesas quands campes algun produls
cloirass B BB,
) 1. () N estfo bem organizados, demons
docurmarnbo.
m“mm”.' m”':’,f 88180 | 5 ) Estio 8t organizados, Mas Mesmo
‘“ﬁ::? 0 assim ainda dermond [ara encontrar.
dﬁmumﬂﬁ.nﬂ] al::l'::ll'lgml{ﬂl reus documentos & sio
e parmibe trabalhar de modo agil
o | | Lo st anes
Padron- realizadas requIaments | o\ ronny check-lstis) de aiguma tarefas, | 1
I.H;iﬁlﬂ DS BT LT prbc&dl- o
Aomidads e, | porém ndo ha um resporsavel deinido.
alas deverm sar feitas? 3. () Sirn, benbos Prmi‘ﬁm!ﬁg anrriog
| SRR IO | meptd, com responaives ceiridon.
P ;ige:::gsﬁagmrmmuammum
“"p'“km;: o e | 2 1) Consigo trabalhar eficientemente,
o ﬂ.m:. ammeagil? anl ﬂ:-n frequentements a desorganizagio
L&les;:ﬂmmpu 3. {} Consigo trabalhar de maneira
aficiente & &g sempre.
& - SLf epress possyi 1. ) N&o, o ayout ndo & onganizado.
um layout {arenjo fisics) | 2. () Algumes Goisas na empress estio
definide para faciltar orpanizadas, porém hd
20 - Layout @ entrega do produte médveis'mancadorasmaguings que estlo 1
sarvign, comersializacie | en locais inadequados.
& atandimanto 3. () 5im, possuo um layout definide que
a0 chentas? faciita o fluxo de pessoas & mabarkais.

21 - Terna ORGANIZAGAD




PERGUNTA

2 - Voek sabe quais &6

RESPOSTAS
PROVAVES

81

avaliagfin dos problemas
recormentes ou pobenciais
efm seu neghcio, visando
evitar Que 0S Mesmos
oeoram? (Treinamento
Bazssdo em Probls-

d - Se for necessirio
delegar algurna atividads
{por mative de doenga,
expansdo, ste), vood [
sabe quais s30 a5
atividades qua pods
delegar? (Pensando em
Expandir? Prepare-se
para delegart]

1. [} Mo lago esta avaliagio,
2. [} Fago esta avakaco, mas nfo ireno
A% PpeSSOas Com Bass nisso.

3. () Fago esta avaliagio & treino as
pESS0a% Dara anilar qQue O probiama
OEOTE U vollE 8 aconiscer,

1. [} MBo s6i quais atividades posso
delegar.

2. [} Costune realizar s principais
athvidacdes da BMpresa, & berihus
funcionanos que podarm execuls-las

-] d&l&gﬂ-ﬂ&- pard sl

4. [} Sirn, delege aliidades para que
FiaUs IUnGIonARGS realizem Sam minha
prassnca, investindo meu lempe no que

& mais importants para o negbcio.

24 - Terma Gastdo de Pessoas

1 1 1
1 1 1
- o I I I
ﬁgﬁgfﬂ‘:”wm 1. [} M3o conbepn &5 obrigacies rabahis- : : :
- . P;I:' tes o nfio gai o que farer quanto & minka | | |
B Ganirataco aposentadonia. | | |
8- Joe g desgamenia? 2. [} Tanhe poucs conhaciments ssbee ! ! !
Laghela 3 | mbo ﬂaqﬁhﬁfm'r“ o4, retagfes trabalhistas & minha aposentadoe- i i i
Rasponash para rig, mMas ainda tenno dividas. ! ! !
:ﬁmﬁii?::,? 3. [} Sim, tenho dominic sobre &s | | !
{OrisntagBes " obrigagies rabahistas & também sobre i i i
4 Obrig E:“" a minha apasarmadoria. ! ! !
Trabalhistae) X X X
- L i 1 1 1
a "m“'." # demi o quea 1. [} Munca defini, i i i
car ; ri-gl f.' - 2. [} Tenho una nogBo dos conhecimean- | | |
p wr ipe & ceraclerslicas necessirios, mas ndo ! ! !
r':ﬂegglmsﬂﬂ Ealme " paama ulilizei isfto para coniratar gs passnas, I I I
s e presa, inellings 3. [} Sim, tenho regisirado quais &30 o8 | | |
ek & aha? corfacmentos e caraelaerislions i i i
(Conhecimentos o necessAnas para realizar as atividades & | | |
Caractaristicas) Use st par & contratacho das pesacas. | | |
--------------------------------------------- I I I
) ) 1. () Mo, S8 alguém fakar o negdcio ndo i i i
9 ou aoum Aincordrio | funcins. i i i
fmftar ou birar Taries geta | 2- 1) EM SI0UAS CA808 sim, mas se ! ! !
! ' algurnas pesseas Talkarerm & ernpress ! ! !
dafinice um responadvel
ay-woladly or desta | NEO tem cue saiba fazer aquela atividade. | | |
o 7 Matriz de 3. [} Be alkgudm fakar, sabemos quem | | |
R':Eﬂ“ idades) deve assumir a responsabilidade & esta ! ! !
B s ponesh pessoa estard capacitada a isso. | | |
o B i | | |
& - Yook faz uma
da Equips - ! : :
i i i
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
I I I
1 1 1
1 1 1
I I I
1 1 1
1 1 1
I I I
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
I I I
1 1 1
1 1 1
I I I
1 1 1
1 1 1
1 1 1
1 1 1
] ] ]

INFORMAGCOES ADICIONALS:




