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Resumo:

O processo empreendedor envolve fungdes, atividades e agdes associadas com a criagdo de novas
empresas, sendo de suma importancia para 0 empreendedor a mobilizacdo de um planejamento a
respeito das etapas a serem desenvolvidas na idealizacdo de um empreendimento. Com isso, 0 objetivo
dessa pesquisa foi apresentar as etapas do processo empreendedor, bem como analisar, por meio da
aplicagdo de uma entrevista, baseada em Dornelas (2005), a ocorréncia de tal processo na pratica.
Concluiu-se que mesmo havendo empreendedores de sucesso sem a realizagdo de um programa de
preparo, ha importancia no planejamento do processo empreendedor, pois é nesta etapa que sdo
definidos os objetivos e metas a serem alcancados, a viabilidade do negdcio e a avaliagdo de
oportunidades, além de outros requisitos importantes para o sucesso de um negdcio.

Palavras-chave: Processo empreendedor, Planejamento, Negécio.

The Entrepreneurial Process in creating a new business: A case study

Abstract:

The entrepreneurial process involves functions, activities and actions associated with the creation of
new businesses, being of paramount importance for the entrepreneur to mobilize planning regarding
the steps to be developed in the idealization of an enterprise. Thus, the objective of this research was
to present the stages of the entrepreneurial process and analyze, through the application of an
interview based on Dornelas (2005), the occurrence of such a process in practice. It was concluded
that even with successful entrepreneurs without conducting a staging program's importance in the
planning of the entrepreneurial process as it is at this stage that the objectives and targets to be
achieved, the viability of the business and assessing opportunities are defined in addition to other
important requirements for the success of a business.

Key-words: Entrepreneur Process, Planning, Business.

1. Introducéo

O Empreendedorismo pode ser considerado como o envolvimento de pessoas e processos que
em conjunto, transformam ideias em oportunidades, e o0 uso perfeito destas oportunidades leva
a criacdo de negocios de sucesso (DORNELAS, 2005).

Cruz (2008) ressalta que empreender para muitos é uma tarefa arriscada, em que ousar num
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mercado que j& é dominado por grandes empresas sdo caracteristicas de pessoas que tém
coragem de arriscar e forca para continuar seguindo mediante as desventuras de um mercado
globalizado. “Um dos principais atributos do empreendedor é identificar oportunidades,
agarra-las e buscar os recursos para transforma-las em negocio lucrativo” (DOLABELA,
1999, p.44).

Para tal ocorre o processo empreendedor que envolve todas essas fungdes, ou seja, atividades
e acOes associadas com a criagdo de novas empresas. Em primeiro lugar, o empreendedorismo
envolve o processo de criacdo de algo novo, de valor. Em segundo, requer a devocao, o
comprometimento de tempo e o esforco necesséario para fazer a empresa crescer. E em
terceiro, que riscos calculados sejam assumidos e decisdes criticas tomadas; € preciso ousadia
e animo apesar de falhas e erros.

Partindo do principio que ao conhecer a historia de verdadeiros empreendedores é possivel
identificar o conjunto de aspectos que lhes levaram ao sucesso, 0 objetivo dessa pesquisa foi
apresentar as etapas do processo empreendedor, bem como analisar, por meio de estudo de
caso, sua ocorréncia na pratica.

Este artigo estd disposto em seis se¢es. Nesta primeira a pesquisa foi contextualizada. Na
segunda o referencial tedrico € exposto, em que o processo empreendedor é apresentado. Na
terceira, a metodologia utilizada. Na quarta, os resultados e discussdes; seguidos das
consideracdes finais. Por fim, as referéncias utilizadas.

2. O processo empreendedor

As fases do preocesso empreendedor sdo apresentadas de forma sequencial, conforme
visualizado na Figura 1, porém, Dornelas (2005) ressalta que nenhuma delas precisa ser
completamente concluida para que se inicie a seguinte. Por exemplo, ao se identificar e
avaliar uma oportunidade (fase 1), o empreendedor deve ter em mente o tipo de negocio que
deseja criar (fase 4).

Identificar e Desenvolver o Determinar e Gerenciar a
avaliar a |:> plano de |:> captar 0s recursos |:> empresa
oportunidades negécios necessarios criada

Figura 1 — O processo empreendedor. Fonte: Dornelas (2005)

2.1 Identificacdo e avaliacdo de oportunidades

Identificar uma oportunidade € o primeiro passo para quem deseja se tornar um
empreendedor, porém tem que saber diferenciar oportunidade de ideia (CRUZ, 2008).
Segundo o Dicionario Aurélio, o termo oportunidade refere-se a qualidade de oportuno,
ocasido, circunstancia favoravel e perspectivas futuras. Por outro lado, o termo ideia consiste
na representacdo mental de uma coisa concreta ou abstrata, elaboracéo intelectual, concepcéo,
plano e intencdo (FERREIRA, 2009).

O fato de um empreendedor ter uma ideia Unica ou ja existente ndo é relevante, o importante é
como ela sera utilizada, mas por outro lado, as oportunidades sdo Unicas, pois 0 empreendedor
pode ficar determinado periodo sem observar e aproveitar uma oportunidade de desenvolver
um novo produto, ganhar novos mercados e estabelecer parceiras (DORNELAS, 2005).

Logo de inicio, é importante que 0 empreendedor teste sua ideia ou conceito de negdcio junto
a clientes em potencial, conselheiros, amigos préximos, para obter diferentes visdes, tendo em
vista que uma ideia de negocio deve ser embasada para atender um publico-alvo que faz parte
de um nicho de mercado, consequentemente, uma oportunidade (DORNELAS, 2005).
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Um dos fatores a serem considerados é o timing da ideia, ou seja, quando ela foi gerada,
sendo que a mesma deve estar de acordo com as tendéncias do mercado, além disso,
experiéncias no ramo podem ser um diferencial e aumentar as chances de sucessos
(DORNELAS, 2005).

E importante ressaltar, que os empreendedores de sucesso estdo sempre atras de novas ideias
e oportunidades no mercado em que atuam. Mas antes da concepcdo de um plano de negocio
completo, é necessario avaliar a ideia para evitar o desperdicio de tempo e recursos que nao
contribuam para o negocio (DORNELAS, 2005).

Em relagdo a oportunidade € necessario avaliar os aspectos de qual o mercado ela atende, qual
0 retorno econdmico, vantagens competitivas, qual equipe ira transformar a oportunidade em
negdcio e até que ponto o empreendedor estd comprometido com o negdcio (DORNELAS,
2005).

2.2 Desenvolvimento do plano de negocios

O plano de negdcio descreve por escrito 0s objetivos de um negocio e quais passos devem ser
dados para que esses objetivos sejam alcancados, diminuindo os riscos e as incertezas. Um
plano de negocio permite identificar e restringir seus erros no papel, ao invés de cometé-los
no mercado (SEBRAE, 2013). Para o desenvolvimento do Plano de Negocios se devem
abordar varias fases:

a) Sumario Executivo: é o principal ponto do seu plano de neg6cio e deve expressar uma
sintese do que sera apresentado em sequéncia, preparando o leitor e atraindo 0 mesmo para
uma leitura com mais atencdo e interesse (DORNELAS, 2005). O sumario executivo ndo é
apenas a introdugdo ou uma justificativa do plano de negdcios. Seu objetivo é buscar a sua
esséncia, sintetizando os principais pontos de interesse dos leitores (DEUTSCHER et al., 2012).;

b) Analise de Mercado: é direcionado para o mercado alvo, aquele grupo de pessoas irdo
adquirir o produto por necessidade ou desejo, sendo importante ja ter identificado as
oportunidades deste mercado e como tirar proveito das mesmas (MERLO, 2003);

c¢) Plano de Marketing: estabelece como a empresa pretende vender seu produto ou servico e
como motivara o cliente a adquirir os mesmos, dependente dos recursos disponiveis e do
publico alvo (MERLO, 2003);

d) Plano Operacional: contem as acGes que a empresa esta planejando em seu sistema
produtivo e 0 processo producdo, indicando o impacto que essas acOes terdo em seus
parametros de avaliacdo de producdo (DORNELAS, 2005);

e) Plano Financeiro: tem como principal objetivo alcancar retornos financeiros, sendo que
este é o ponto crucial do plano porque traduz todas as outras partes do negdcio em resultados
financeiros previstos (MERLO, 2003). O plano financeiro reune informacdes fundamentais
para gerentes e empreendedores, possibilitando avaliacGes e corre¢cGes dos rumos da empresa;

f) Construcdo de Cenarios: € uma das ultimas etapas do plano de negdcio, sendo de suma
importancia realizar a simulacdo de valores e situacdes diversas para a empresa, e para isto
ocorrer primeiramente deve-se preparar cenarios onde 0 negécio obtenha resultados
pessimistas como queda nas vendas e/ou aumento dos custos, ou otimistas como crescimento
do faturamento e diminuicdo despesas. Depois de construir 0S possiveis cenarios para a
empresa, deve-se pensar em acgdes para evitar e prevenir-se frente as adversidades ou entéo
para potencializar situagdes favoraveis, sendo que o resultado se torna melhor quando se
realiza vérias simulagdes com varias alternativas diferentes de a¢des (EY, 2013);

g) Avaliacéo Estratégica: é realizada por meio das forcas e fraquezas da empresa e analise do
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cenario interno e externo em busca de oportunidades e ameacas sendo feita através de uma
ferramenta chamada de Anéalise SWOT que consiste em uma analise detalhada da situacédo do
negdcio no cenario econémico, o que ajuda o empreendedor na tomada de decisdo, em que
seu principal objetivo é ofertar um diagnostico estratégico que deve prever e prevenir
condicBes negativas, além de firmar diretrizes que facam o empreendimento se diferenciar
(SILVA et al., 2011);

h) Avaliacdo do Plano de Negocio: instrumento de extrema importancia para o planejamento,
pois € como se fosse um mapa de percurso, devendo ser consultado e acompanhado
constantemente. O plano de negdcio ird auxiliar em decisdes como abrir, manter ou ampliar o
negocio, e sabendo desta importante informacdo, deve-se estar atento as constantes mudancas
do ambiente externo como 0 mundo e o mercado, pois a cada dia surgem novas oportunidades
e ameacas, e de acordo com isto, deve-se sempre realizar alteracdes e ajustes no plano de
negdcio, sendo atualizado e corrigido de acordo com as mudancas do ambiente ou a cada
periodo de tempo (EY, 2013).

2.3 Determinacao e captacdo de recursos necessarios

A busca por dinheiro é a maneira de colocar em pratica tudo aquilo ja pensado e analisado no
plano de negdcios. No Brasil, muitos se queixam da dificuldade de obter financiamentos
facilitados pelas politicas publicas (DORNELAS, 2005).

Para obter as melhores alternativas de financiamentos para o negdcio, o empreendedor deve
utilizar a sua capacidade de planejamento em conjunto com a habilidade de negociacao
(SANTOS, 2011). A captacdo de recursos é essencial e pode ser realizada de diferentes
formas, como recorrer a bancos, economias pessoais ou familiares e amigos. Tais meios de
busca por recursos necessitam ser avaliados, considerando sempre aquele(s) de melhor
relacdo custo-beneficio (DORNELAS, 2005 apud GENERALLI, 2009).

A determinacdo dos recursos necessarios é uma consequéncia de tudo aquilo planejado na
elaboracdo do plano de negdcios e os recursos financeiros para coloca-lo em pratica podem
ser por: empréstimos bancarios, familiares e de amigos, também pode ser feito por economias
pessoais ou ainda por investidores que estdo dispostos a investir capital financeiro em
empresas ja existentes (DORNELAS, 2005).

Esses investidores em sua grande maioria estdo dispostos a lidar com os riscos de oscilagcéo
do mercado econémico o que contribui muito para o crescimento econdmico do pais.

2.4 Gerenciamento da Empresa criada

O gerenciamento de uma empresa é fase crucial para a prosperidade do negdcio, ou seja, de
nada adianta um plano de negdcios super elaborado se quando posto em pratica ndo for bem
gerenciado. Afinal, o planejado na maioria das vezes ndo é o que realmente acontece, alguns
pontos acabam se diferenciando e por isso devem ser controlados por bons gestores
(DORNELAS, 2005). Um ponto observado é que nem sempre no inicio ja existira uma equipe
completa de gestores, porém, ela pode ser composta e acrescida com o desenvolvimento
organizacional.

3. Metodologia

Esta pesquisa se caracteriza quanto ao método de abordagem como qualitativa. Quanto aos
fins é bibliogréfica e de estudo de caso; quanto aos meios é descritiva.

Os dados foram coletados por meio de entrevista, baseada nas questbes propostas por
Dornelas (2005), dispostas no Apéndice A, com um empreendedor. Seu propdsito foi o de
conhecer como ocorre 0 processo empreendedor.

ASSOCIAGAO PARANAENSE DE
ENGENHARIA DE PRODUGAO

@ APREPRO



ConBRepro VI CONGRESSO BRASILEIRO DE ENGENHARIA DE PRODUGAO
“yroa Ponta Grossa, PR, Brasil, 30 de Novembro a 02 de Dezembro de 2016
Por meio da aplicacdo do questionario foi possivel conhecer um processo empreender real,
bem como compara-lo a teoria.

4. Resultados

O entrevistado, Marcos Cesar Belmiro dos Santos, de 47 anos, possui inimeras experiéncias
que contribuiram para ser um empreendedor de sucesso, em que a Tabela 1 apresenta as
principais delas, acumuladas ao longo dos anos.

Idade Trabalho
18 anos Laboratorista em Controle da Qualidade na Construcéo Civil
20 anos Encarregado em Controle da Qualidade do Papel
26 anos Faculdade de Geografia
27 anos Vendedor Autdnomo
36 anos Comprador
39 anos Empresério

Tabela 1- Experiéncias acumuladas pelo Empreendedor

A decisao de se tornar empreendedor veio como uma oportunidade para melhorar a condigédo
de vida familiar, ele era pai de duas filhas e sua esposa estava gravida do terceiro filho. Além
de que, abrindo seu proprio negdécio, ele teria liberdade para trabalhar, ser responsavel pelo
que produzir e ndo ter que seguir regras.

De acordo com o entrevistado, a origem da familia sempre foi de comerciantes: antigamente o
negdcio era dos pais, seus avos maternos realizavam revendas de animais, e 0s paternos
tinham uma mercearia, 0s tios vendiam leite e gado. Segundo ele, todos contribuiram para o
espirito empreendedor.

A oportunidade surgiu quando a mae do empreendedor resolveu vender seu negécio/comércio
e como ele sempre ajudou no mesmo (tinha experiéncia como comprador e vendedor de
mercadorias) e também sempre teve a vontade de ser empresario, decidiu compra-lo. Segundo
ele, sua mae ja estava cansada de trabalhar e como ele ndo queria que o negdcio saisse da
familia, viu nesses acontecimentos uma oportunidade, entdo pediu demissdo do servigo de
comprador para tornar-se dono do seu proprio negécio.

O negocio diz respeito a uma revendedora de bebidas e como o negdcio era familiar, ele
sempre contou com o apoio e ajuda financeira da mae, assim seu empreendimento iniciou-se
com um estoque de aproximadamente R$ 10 mil, que foi parcelado pela mée.

Com as experiéncias de comprador e vendedor foi facil gerenciar seu proprio negocio, além
de analisar que o setor tinha grande potencial de crescimento, e que o Unico motivo por ficar
estagnado foi porque sua mae ja estava com uma idade elevada, o que limitava um
gerenciamento inovador.

Com o tempo, a cara do negocio foi mudando, ele analisou que poderia transmitir jogos de
futebol, aproveitando assim, o nicho de mercado, ja que seria a primeira revendedora de
bebidas da cidade a transmitir e assinar canais de jogos de futebol. Dentre as mudangas,
comecou a atender fora do horério comercial, ou seja, aos domingos e feriados, para faturar
mais e garantir clientelas; mudando seus dias de folga para segundas e tercas-feiras. Outra
medida foi cobrar precos diferenciados para o consumo de bebida no estabelecimento e para
leva-las para a casa, isso aumentou a venda e o faturamento da empresa. Assim foi possivel
fazer a aquisicdo de um freezer que era langamento na época, gelando melhor suas bebidas.
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As oportunidades foram surgindo, visto que ele comecou a vender bebidas geladas para festas
com um preco diferenciado aos dos concorrentes. Esse preco previa desconto de acordo com a
quantia comprada (quanto maior a quantidade comprada, maior o desconto por unidade).
Trabalhou também com beneficios/cortesias, onde dependendo da quantidade de bebida
comprada no estabelecimento ndo cobrava o aluguel dos freezers, dos jogos e das mesas. Esse
era o diferencial do negdcio, dessa forma, o servico foi sendo mais divulgado e hoje ele tem
parcerias com clientes especificos destinados para festas.

O investimento atual € todo feito em estoque para trabalhar com clientes de revenda, pois,
pelo aumento das vendas ele conseguiu condi¢cOes e precos diferenciados com seus
fornecedores. Essa parceria foi possivel pela experiéncia de ser vendedor e comprador. Um
bom exemplo é que em periodos de alta demanda falta produto para os demais comerciantes,
mas para ele ndo, pelo bom relacionamento e pelo bom gerenciamento do seu estoque.

Nunca foi realizado um plano de neg6cio concreto, mas desde o inicio de sua carreira ele
pensava em abrir seu préprio negocio. As oportunidades foram aparecendo com o tempo e
depois de ter aberto seu estabelecimento, toda evolugdo ao longo dos anos, aconteceu pela
visdo critica que o empreendedor tem em saber analisar as oportunidades que o comeércio
apontava, além de acompanhar as necessidades dos clientes.

Houve momentos criticos no negocio, entre eles, apds 1 ano decidiu parar de vender no
crediario, pois era muito grande o niumero de vendas nessa modalidade, bem como a falta de
pagamento. Outra decisdo dificil foi comprar o estabelecimento que antes era alugado. Para
suprir essas dificuldades, contou com recursos financeiros disponibilizados pelo banco do
povo, pois apresentava juros baixos, assim, implementou seu negdcio, aumentando o capital
de giro e bens imobilizados (prédio). Sua maior satisfacdo foi ser realmente o dono do seu
préprio negdcio, ndo necessitando mais pagar aluguel.

Ele afirma que a forga do seu negocio é o bom relacionamento entre os fornecedores e os
clientes; e sua fraqueza é que ele ndo confia em ter funcionarios, mas ele sabe que precisa
vencer esse problema, pois a demanda esta crescendo e ele ndo podera contar sempre com a
ajuda dos filhos. Sua carreira empreendedora afetou diretamente sua familia, pois todos
tiveram que se adaptar aos horéarios diferenciados, além de trabalhar juntos.

O lado negativo de ser dono do seu préprio negdcio é a grande jornada de trabalho e os
horérios diferenciados, o lado positivo € que além de definir seu horario de trabalho, todo o
resultado e dinheiro ganhos sdo para ele e para a familia, assim, considera todo esforco
gratificante.

Como objetivo futuro ele pretende trabalhar apenas como distribuidor para festas e para
outros comerciantes, além de contratar funcionarios.

Quanto as etapas para chegar a prosperidade atual do negdcio ele afirma que ndo excluiria
nem mudaria nenhuma, visto que todas foram necessarias para chegar onde ele esta hoje, tudo
valeu como experiéncia e aprendizado.

Para finalizar, seu conselho para quem deseja tornar-se um empreendedor no ramo € montar
um neg6cio em uma cidade ou bairro novo, ou seja, 0 negécio deve iniciar junto com as
necessidades e com o crescimento da cidade, bairro, etc. Outro conselho é ndo vender no
crediario, apenas no cartdo ou a vista.

4.1 Analise e discussdes

Por meio da entrevista realizada, pode-se notar que o entrevistado possui um perfil
empreendedor, pois 0 mesmo demonstra iniciativa, coragem para correr riscos e
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autoconfianca, além de perseveranca e capacidade de planejamento.

Outro fator importante relevante é que neste caso o empreendedor nao realizou nenhum tipo
de planejamento ou estudo tedrico de viabilidade, porém, seu negocio obteve sucesso.

Mesmo diante disso, ressalta-se a importancia do planejamento no processo empreendedor,
pois é nesta etapa que sdo definidos o0s objetivos e metas a serem alcangados, a viabilidade do
negocio e a avaliacdo de oportunidades, além de outros requisitos importantes para 0 sucesso
de um negdcio.

5. Considerac6es finais

Nesta pesquisa foi apresentado um estudo teérico sobre o processo empreendedor que
envolve: a identificacdo de oportunidades, a elaboracdo do plano de negdcio e determinacédo
dos recursos necessarios e 0 gerenciamento da empresa criada, auxiliando no planejamento
dos negdcios. Além disso, fez-se a aplicacdo de uma entrevista, a fim de analisar um processo
empreendedor real.

No processo da entrevista, observou-se que o entrevistado ndo fez qualquer forma de
planejamento para iniciar o negdcio, entretanto, possui perfil empreendedor ja que o
empreendimento estad em ascensdo no mercado.

Por fim, ressalta-se a importancia do planejamento no processo empreendedor, pois é nesta
etapa que sdo definidos os objetivos e metas a serem alcancados, a viabilidade do negécio e a
avaliacdo de oportunidades, além de outros requisitos importantes para o sucesso.
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APENDICE A — Processo Empreendedor

Que fatores o influenciaram a se tornar empreendedor?

Que pessoas/empreendedores o influenciaram?

Alguém de sua familia era empreendedor?

Houve algum evento de dispar para iniciar 0 negdcio?

Ele criou o seu préprio negécio durante os estudos?

Que educacdo formal ele teve? Foi relevante para o seu negécio?

Como o empreendedor encontrou a oportunidade?

Como ele avaliou a oportunidade?

Ele tinha um plano de negécio? Fez algum tipo de planejamento? Qual?

0. Que experiéncia de trabalho anterior o empreendedor teve antes de abrir o negdcio?
1. Quais séo suas forgas e fraquezas?

12. Ele tem (ou teve) s6cios?

13. Os s6cios complementaram (ou complementam) as suas habilidades para tocar 0 negocio?
14. Que recursos financeiros ele precisou para implementar o negdcio?

15. Onde e como ele obteve esses recursos?

16. Como ele obteve seu primeiro cliente?

17. Qual foi o momento mais critico no inicio do negdcio ou mesmo depois de sua criagio?
Como foi superado?

18. Qual foi 0 momento de maior satisfacdo?

19. Qual o lado positivo de ser empreendedor? E o negativo?

20. Como a carreira como empreendedor afetou sua familia?

21. Pergunte se ele faria isso de novo. Caso positivo: O que faria diferente?
22. Quais conselhos vocé daria a uma pessoa que quer se tornar empreendedor?
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