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Resumo:

Este artigo utiliza a Matriz SWOT como ferramenta estratégica em um estudo de caso sobre a
viabilidade da abertura de uma empresa do setor de produgdes e eventos de porte regional no
municipio fluminense de Campos dos Goytacazes. A matriz SWOT propde um melhor alinhamento
estratégico entre a necessidade do mercado e o servi¢o oferecido por uma empresa, sendo este a chave
para um melhor posicionamento competitivo da empresa perante as concorrentes. Varias ferramentas
podem ser utilizadas para a realizagdo de um planejamento estratégico, a escolhida para tal foi a matriz
SWOT e suas quatro variaveis e a ferramenta do BSC, uma vez que sdo mecanismos que possibilitam
a andlise interna e externa, os responsaveis conseguem elaborar estratégias para obter vantagem
competitiva e 0 melhor desempenho organizacional, além de situar e localizar de forma real a empresa
no meio atuante. Os objetivos do presente estudo é demonstrar como uma empresa gestora de eventos
pode utilizar a matriz SWOT e o BSC como ferramentas estratégicas para embasar seus planos de
negocios, auxiliando na identificagdo dos melhores cenérios para abertura de uma unidade. Através da
analise dos resultados do estudo de caso, o cenario aparentemente favoravel, assim como a andlise dos
ambientes externos e internos a luz da analise SWOT encorajam a abertura de uma empresa do setor
de produgdes e eventos de porte regional no municipio, uma vez que a demanda local é definida
encorajando o investimento de capital.

Palavras chave: Matriz SWOT, Balanced Scorecard, Planejamento estratégico.

A strategic planning proposal for a implementation of a regional
production and event company

Abstract:

This article uses the SWOT Matrix as a strategic tool in a case study on the viability of opening a
regional production and event company in the district of Campos dos Goytacazes. The SWOT matrix
proposes a better strategic alignment between the need of the market and the service offered by a
company, which is the key to a better competitive positioning of the company to its competitors.
Several tools can be used to carry out a strategic planning, the chosen one for this was the SWOT
matrix and its four variables and the BSC tool, since they are mechanisms that allow internal and
external analysis, managers are able to elaborate strategies to obtain competitive advantage and the
best organizational performance, besides situate and locate the company in the real environment.The
objectives of this study are to demonstrate how an event management company can use the SWOT
matrix and the BSC as strategic tools to support its business plans, helping to identify the best
scenarios for opening a unit. Through the analysis of the results of the case study, the apparently
favorable scenario, as well as the analysis of the external and internal environments in the light of the
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SWOT analysis, encourages the opening of a company of the sector of regional productions and events
in the municipality, since local demand is defined as encouraging capital investment.

Key-words: SWOT Matrix, Balanced Scorecard, Strategic Planning.

1. Introducgéo

Levando em consideracdo a administracdo e as questbes estratégicas envolvidas, o
planejamento estratégico é o mais adequado para 0s niveis mais altos das organizagdes, pois
engloba as decisdes que afetam as empresas de modo integral. O autor Oliveira (2007) faz
uma citagdo a respeito da finalidade estratégica, sendo esta: “Estabelecer quais Serdo o0s
caminhos, 0s cursos, 0s programas de acdo que vem ser seguidos para serem alcancados 0s
objetivos e desafios estabelecidos”.

O Planejamento Estratégico é uma ferramenta que ocupa lugar de destaque na gestdo das
organizagdes. E necessario conhecer o ambiente interno e externo da empresa, dentre outros
fatores, para garantir o sucesso organizacional. Com base na entrevista realizada com o0s
responsaveis, desenvolveu-se a ferramenta estratégica matriz SWOT (Strengts, Weaknesses,
Oportunities e Threats — Forca, Fragueza, Oportunidades e Ameacas).

Os primeiros registros que sao considerados como as origens do turismo e a organizacéo de
eventos foram os primeiros Jogos Olimpicos da Era Antiga, datados de 776 a.C.. Matias
(2004) acredita que o evento é uma atividade dindmica que possui diversos conceitos e
tipologia, sendo considerado como conjunto de atividades profissionais que séo desenvolvidas
objetivadas a alcancar seu publico alvo seja pelo langamento de produtos, realizacdo de um
ato comemorativo com finalidade mercadolégica ou ndo, apresentacdo de uma
pessoa/empresa/entidade, conquistar/recuperar o seu publico alvo.

Os objetivos deste trabalho sdo demonstrar como utilizar um planejamento estratégico para
avaliar se uma regido € promissora ou ndo a abertura de uma empresa gestora de eventos,
além de analisar o ambiente externo e interno, identificar os pontos fortes e fracos, além de
determinar os planos de acdo para cada variavel. Estas analises possuem o intuito de auxiliar
na determinacdo da gestao estratégica da empresa.

2. Fundamentacéo teorica

O evento é uma ferramenta importante de comunicacgdo, pois tem por objetivo minimizar
esforcos para a realizacdo de uma determinada tarefa muito complexa e atingir o éxito no
final, quando o todo se torna maior que as partes, com o intuito de induzir pessoas para uma
ideia ou acdo (GIACOMO, 1993).

O SENAC (2000) caracteriza um evento como sendo um evento como um acontecimento
planejado previamente em um mesmo lugar e tempo como forma de reduzir os esfor¢cos com
comunicagdo, com o objetivo de cativar pessoas a uma agdo ou ideia.

Ja Zanella (2003) conceitua o evento como uma reunido formal e solene ou concentracdo de
pessoas e/ou identidades que é realizado em local e data determinada, a fim de celebrar
acontecimentos significativos e importantes, estabelecendo contatos de diversas naturezas
como: social, comercial, cientifica, esportiva, religiosa, cultural, entre outras.

2.1. Anéalise SWOT

A sigla SWOT, do inglés Strenghts, Weaknesses, Opportunities e Threats, em portugués,
FOFA, sendo esta sigla: Forgca, Oportunidade, Fraqueza e Ameaca. E uma ferramenta
estratégica utilizada no planejamento e gestdo de empresas de pequeno e grande porte
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(PORTER, 1999). A matriz SWOT pode ser observada na Figura 1 abaixo.

Ajuda Atrapalha
g & Forca Fragueza
-5 » B
=F

Oportunidades Ameacas

Externa
(ambiente)

Figura 1 — Matriz SWOT

Segundo Cordeiro & Ribeiro (2002), a partir da medicao e analise do desempenho da empresa
é possivel perceber as caracteristicas envolvidas nos ambientes externos e internos e assim
identificar se a gestdo que esta sendo operado esta correta e se garante, em longo prazo, a
sobrevivéncia da empresa.

De acordo com a concepcdo de Oliveira (2007), a analise SWOT pode ser definida como:

a) Ponto forte (Forca) é a diferenciacdo conseguida pela empresa — varidvel
controldvel — que lhe proporciona uma vantagem operacional no ambiente
empresarial (onde estdo os assuntos ndo controlaveis pela empresa).

b) Ponto Fraco (Fraqueza) é a situacdo inadequada da empresa — variavel controlavel
— que lhe proporciona uma desvantagem operacional no ambiente empresarial.

¢) Oportunidade é a forca ambiental incontrolavel pela empresa, que pode favorecer
sua acdo estratégica, desde que conhecida e aproveitada, satisfatoriamente, enquanto
perdura.

d) Ameaca é a forga ambiental incontrolavel pela empresa, que cria obstaculos a sua
acdo estratégica, mas que poderd ou ndo ser evitada, desde que reconhecida em
tempo habil.

2.2.BSC

A ferramenta Balanced Scorecard, que em portugués significa Indicadores Balanceados de
Desempenho, deduz que os indicadores que serdo utilizados no planejamento e gestdo de uma
empresa ndo devem ser escolhidos apenas a partir de informaces financeiras ou econémicas,
mas de uma visao integrada e balanceada. Esta ferramenta parte de quatro vieses, sendo estes:
financeiro, mercadoldgico, aprendizado e inovacdo e processos internados, como
demonstrados na Figura 2 (KAPLAN & NORTON, 1997).
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Financeiro
Para ter sucesso
financeiramente, como nés
devemos aparecer para os
nossos investidores?

Cliente Processos Internos do

Para alcangar nossa viséo, Visao e NEgOCIO

como devemos ser vistos Estratégia Para satisfazer os clientes,
pelos clientes? em quais processos devemos
nos sobressair?

Aprendizado e

Crescimento
Para alcangar nossa visao,
como sustentar a habilidade
de mudar e progredir?

Figura 2 — Base do BSC

A partir desta analise, é possivel a criacdo e estruturacdo de uma linguagem entre a missao da
empresa e a estratégia adotada por ela. Kaplan e Norton (1997) afirmam que o BSC possui
outras fungdes como buscar um foco e englobar 0s processos na estratégia organizacional;
Estipular a visdo do presente, assim como do futuro; Equiparar as a¢es as metas e aos
objetivos estratégicos; Desempenhar acdes de mudancas de vertentes pessoais, organizacional
e culturais. A funcdo dos indicadores é demonstrar o comportamento dos vetores do sucesso
atual e futuro para os funcionérios da empresa.

Assim, é de relevancia realizar uma avaliagdo comportamental periodica das organizacdes a
luz do mercado ao qual estdo inseridas. Esta se dara através da utilizagdo de ferramentas que
viabilizem a percep¢do da organizacdo em relacdo ao ambiente externo, oportunidades e
ameagcas, e 0 ambiente e caracteristicas internas, sendo as forcas e as fraquezas.

2.3. Estratégias competitivas

Porter (1990) afirma que é preciso conhecer a posi¢do relativa da empresa no contexto e
mercado em que esta se encontra, além disso, é necessario realizar a analise SWOT. Assim,
essas duas atividades articuladas determinardo a condicdo de rentabilidade, indicando se o
nivel estd acima ou abaixo da média da industria.

Para que o desempenho de uma organizacdo se estabeleca acima da média em longo prazo,
esta deve ter como base uma vantagem competitiva. Estas se dividem em dois tipos basicos:
Baixo custo e diferenciacdo, além de existir trés tipos de estratégias genéricas: Lideranca no
custo total, enfoque no custo e na diferenciacao e diferenciacao, apresentadas na Figura 3.
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Figura 3 — Estratégias competitivas

Como observado na Figura 3, no ambito de toda industria, para que uma organizagdo obtenha
vantagem competitiva, as estratégias adotadas sdo a de lideranca de custo total e de
diferenciacdo. No segmento particular ou estreito, a estratégia adotada é enfoque, pois busca a
diferenciacdo ou uma vantagem de custo (PORTER, 1990).

3. Metodologia

Este trabalho tem natureza descritiva e exploratéria. A metodologia utilizada foi
fundamentada a partir do referencial tedrico e a discussdo principal foi baseada em um estudo
de caso, pois foram levantadas informacGes sobre o assunto em pauta através da aplicacéo de
entrevista com os gestores da empresa, tornando possivel a compreensao do tema proposto e a
sugestdo de estratégias a serem implantadas. O instrumento de entrevista encontra-se disposto
no Anexo I. Tais informacdes serviram de objeto de analise deste artigo.

O instrumento utilizado na coleta de dados foi um questionario de Afonso et al., (2012), como
referéncia para a elaboracdo do questionario estruturado direcionado ao gestor da empresa do
ramo de telecomunicacBes, como também de entrevistas semiestruturadas, a fim de se
identificar pontos interessantes para a construcdo da matriz SWOT. Além disso, foram
coletadas informacfes do ambiente e do questionario de forma a conduzir uma analise que
alcance o objetivo deste trabalho.

O questionario contém perguntas direcionadas, além de possuir diversos beneficios como:
abrir e facilitar o debate com o entrevistado; estimular o entrevistado a dar exemplos praticos
dentre outros fator.

A partir das informacdes coletadas na pesquisa de campos, desenvolveram-se conclusdes e
recomendacdes a respeito da gestdo estratégica dos servicos prestados.

4. Resultados

Os resultados foram obtidos através da aplicacdo de um questionario. Como em toda empresa,
a estudada possui uma diversidade de fatores a serem abordados no planejamento estratégico,
que tem por objetivo tragcar um destino futuro para a empresa e propor caminhos e a¢des para
alcangé-lo.

4.1. Analise SWOT da empresa analisada

O planejar estrategicamente é estudar e compreender os dois ambientes: internos e externos.
O meio interno é composto por forcas e deficiéncias que surgem dentro da empresa e estdo
sob o controle dos gestores, como disponibilidade de capital e competéncia dos funcionarios.
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Ja 0 meio externo ndo estd sob o controle dos gestores da empresa, mas 0S mesmos precisam
conhecé-los para saber que medidas serdo tomadas para proteger a empresa das ameacas e
obter vantagens sob as oportunidades. Com base nos dados coletados, pode-se verificar a
matriz SWOT da empresa Ozix no Quadro 1.

Ajuda Atrapalha

Forcas

Oferecer pacote de servigos com portfélio
amplo;

Localizagéo
Facilidade de parceria;

Atender as necessidades e niveis sociais dos
clientes;

Interna
(Organizacéo)

Marketing bom;
Identidade visual;
Nome diferente e comercial;

Layout inovador.

Oportunidades Ameacas
Publico amplo e interessado por cultura, Concorréncia mais conhecida e com maior
lazer e entretenimento; publico.

Interatividade com o cliente e atendimento L )
Aceitacdo das pessoas;

mais intimista;

~—~

(<] H + H n " 3
c = Analisar o perfil dos clientes; Cabeca fechada" da populagéo;
c3
% Jg Fidelizacdo dos clientes; Crise financeira;
w < Serimparcial e transparente ao passar as Talvez enfrentamento e boicote da

informacdes; concorréncia;

Tratar de assuntos diversos, como: poesia,

PN Ser uma empresa nova e pequena;
café literério; P Peq

Ser porta voz do publico; Incerteza de lucro;

Mudanca constante do mercado e do perfil

Conseguir atingir quase todas as classes. .
dos clientes.

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 1: Matriz SWOT da empresa analisada

4.2. Vantagem competitiva adotada pela empresa

A posicdo relativa da empresa no contexto em que ela se encontra é de Enfoque em Custo, ou
seja, uma empresa que procura vantagem de custo em seu segmento-alvo podendo atender a
quase todas as classes sociais. O enfoque em custos tem como foco explorar as diferencas no
comportamento dos custos em alguns segmentos.

Estende-se esta estratégia competitiva como aquela que direciona seus esforcos para um nicho
bem mais especifico de atuagdo, pois oferece servicos e/ou produtos estritamente destinados a
um mercado que abrange seu nicho de atuacdo, buscando se especializar e comprovar sua
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qualidade e exceléncia em fornecimento frente a outras empresas optantes por estratégias de
custos e diferenciacao.

ConBRepro

Um ponto positivo de adotar esta vantagem competitiva é que, ao se trabalhar com um nicho
especifico de mercado, é possivel que a organizacdo atue com aspectos dos outros dois
modelos, ao direcionar seus servicos e/ou produtos de forma estilizada e customizada
atendendo aos anseios dos clientes e de formar a negociar menores precos com 0S
fornecedores.

4.3. Missao, visao e valores

Como a presente empresa ndo possui nenhum dos segmentos, os autores deste trabalho
apresentam sugestoes:

a) Missdo: Promover a satisfacdo de nossos clientes, identificando suas necessidades,
customizando o planejamento de seus projetos e buscando solucdes de alta qualidade
atendendo ao perfil de cada um, agregando valor aos servicos prestados.

b) Visdo: Ser referéncia em qualidade no que se refere em assessoria e producdo de
eventos em geral, respeitando sempre e buscando a satisfacdo dos desejos de nossos clientes.

c) Valores: Etica, transparéncia, exceléncia, espirito de equipe e qualidade no provimento
dos servigos. Respeito e atencdo no atendimento. Compromisso e foco nossos clientes.
Inovacdo tecnoldgica e capacitacdo constante, compromisso com a melhoria continua,
atendendo as tendéncias e abusando da criatividade. Sustentabilidade, fazer mais com menos
recursos da natureza. Confiabilidade, entregamos o que prometemos.

4.4. Mapa estratégico

O mapa estratégico, como mostrado no Quadro 2, tem a funcdo de fornecer um modelo que
demonstra como as estratégias ligam-se aos processos organizacionais, a fim de solucionar
problemas da organizacdo, tanto no ambiente interno como externo, analisando a situacdo
gerencial sob quatro perspectivas (KAPLAN E NORTON, 1997).

Forgas s Perspectiva
¢ Emergentes P
- Facilidade de Cliente/ Falta de . . .
Localizagéo . : . . Gerar capital Financeiro
acesso Financeiro financiamento
Facilidade de | CTESCIMeNtO/ | ciontes | Nao h linha de . _
. Satisfagdo do ; . - Gerar capital Financeiro
parceria . Financeiro crédito
cliente
Atender as Crescimento/
. Falar a mesma -
necessidades e linqua do Processo Empresanovano | Ampliacédo do Processo
niveis sociais dos g Interno mercado publico alvo/ interno
; cliente .
clientes Tentar parceria
Crescimento/ Cliente/ . . .
N . . A Crescimento/ Financeiro/
. Satisfacdo do Financeiro/ Concorréncia -
Marketing bom . - Ampliacéo do Processo
cliente/ Processo forte e acirrada S .
T publico alvo interno
Fidelizacdo Interno
Identidade visual . Processo . Falt_a de Financiamento/ . .
. Crescimento Interno/ investimento . 5 Financeiro
prépria . . P Linha de crédito
Financeiro publico
Nome diferente e . Processo
. Crescimento Interno/ - - -
comercial . .
Financeiro
Processo
Layout inovador Crescimento Interno/ - - -
Financeiro
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Boa
Participacdo ativa | comunicacédo e
de todo o corpo de | trabalho em Processo i i i
funcionarios e grupo/ interno
equipe coesa minimizar as
perdas
Oportunidades Ol Perspectiva Ameacas Ol e Perspectiva
Emergentes Emergentes
Conseguir atingir Concorréncia Processo
g g Ampliagdo do Processo mais conhecidae | Ampliacdo do
quase todas as Lo . ) Lo Interno/
publico alvo interno com maior publico alvo . .
classes L Financeiro
publico
Publico amplo e Credibilidade/
interessado por Ampliacdo do . Aceitacdo das Crescimento/ Processo
P Cliente N .
cultura, lazer e publico alvo pessoas Satisfacdo do interno
entretenimento. cliente
Interatividade com .
. Crescimento/ Processo . " A
o cliente e e & . Cabeca fechada Ampliacdo do Processo
. . Satisfacdo do interno/ x L
atendimento mais . . da populacéo publico alvo Interno
L cliente Cliente
intimista
Ampliacéo do
. . publico alvo/ Processo . . Financiamento/ Processo
Analisar o perfil ; Crise financeira . -
. Crescimento/ Interno/ Linha de crédito/ Interno/
dos clientes e x . . atual . . .
Satisfagdo do Financeiro Gerar capital Financeiro
cliente
. Talvez
S Crescimento/ Processo
Fidelizacdo dos Satisfacio do Interno/ enfrentamento e Tentar parceria Processo
clientes i . . boicote da P Interno
cliente Financeiro .
concorréncia
Ser imparcial e Ampliacio do
transparente ao Credibilidade/ Processo Ser uma empresa L]bFI)icogaIvo / Processo
passar as Crescimento Interno nova e pequena P . Interno
. ~ Crescimento
informacdes
Credibilidade/ Processo Mudanca PrOCesso
Ser porta voz do Crescimento/ Interno/ constante do Ampliacdo do .
e e . : Lo interno/
publico Satisfacdo do Financeiro/ mercado e do publico alvo :
: - : . Cliente
cliente Cliente perfil dos clientes

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 2 — Quadro para construgdo do mapa estratégico

Feito este quadro, a elaboracdo do BSC seguiu as seguintes atividades: Foram definidos cada
componente das quatro perspectivas: financeiro, cliente, processo interno e recursos e
infraestrutura. Em seguida, foram tracados os objetivos estratégicos em cada uma das quatro
perspectivas, como pode ser observado no Quadro 3.

Perspectiva Mapa Objetivos Metas Acles
i 1 3 0,
Financeira Lucro Fldell_za(;ao/ Aumer)tar 10% o lucra Controle de gastos
Crescimento operacional da empresa
Qualidade no Satlsfagao do Manter o grau de satisfagédo B_o a comunicacao com o
- cliente/ cliente/ Tratamento mais
atendimento T em 90% s
Fidelizacdo intimista
Clientes Checklist de todas as
Qualidade de Satlsfagao do Manter o grau de satisfacdo atlv_lda_des/ Ate_nder a
. cliente/ maioria dos clientes
Servigo S em 90% .
Fidelizacéo remotamente/ Rapidez no
atendimento

§
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atendimento

Satisfacdo do cliente

cliente

B Competitividade de Atingir quase todas as Ter pacotes com valores
om preco o 8
mercado classes sociais variados
o Treinamento para utilizar
Rapidez no Com[r)ﬁ(t;rt::\;:jdoe;de de Até 24h para responder o melhor a base de

conhecimento ao entrar
em contato com o cliente

Retencdo de
méao-de-obra

Minimizar o éxodo
de funcionarios

por ano

Manter 90% dos técnicos

Flexibilizacdo da escala
de trabalho

Participacédo
nos eventos

Crescimento/
Competitividade no

Participacdo em 6 eventos

Investir em marketing/
Ter pacote com valores
variados/ Boa

das Ordens de Servigo em

vigor

por ano S
mercado comunicagdo com o
cliente
Ligar para o cliente apos
Marketing pos Fidelizacdo Reter 80% dos clientes SEIvIGo prestapl of
Processo venda Desconto no més do
Interno aniversario do cliente
- Qualidade de vida Alcancar as metas Bonificagdo por
Motivagdo desempenho no final do
no trabalho propostas pelo gerente ano
Conseguir financiamento
Linha de Mais dinheiro em | para cobrir pelo menos 70% | Negociar com o gerente
crédito caixa do material para 6 meses de do banco
uso
Conflablll_dade Exceléncia do M|n|m|~zar 0 indice de_ Checklist de todas as
dos servicos . reclamacdes para que haja A
Sservico LA atividades
prestados indicag0es
Investimento | Competitividade de Fazer corg gue a e-mpreja Mapear os bairros e fazer
em tecnologia mercado possa aten, er a maioria dos 0 orgamento
bairros até o final de 2018
Recursos e — —
Infraestrutura Fazer com que todos os | Permitir que o funcionario
Trabalho em | Redugdo do tempo | funcionarios tenham nogdo | atue na maior parte das
equipe dos processos

areas/ Usar software
mensageiro colaborativo.

Fonte: Elaborado pelos autores

Quadro 3- Perspectiva, metas e a¢es

O mapa, Figura 4, foi elaborado em fases, referente a hierarquizacdo dos niveis. Por esta
razdo, parte-se da base para chegar ao topo.
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liiéeo Retorno do -
Investimento Crescimento P.erspec.tuva
Financeiro
satisfeito Perspectiva
7 do cliente

esto Tecnologia ™ Atendimento~, Servico de . ;
operacional avancada rapido qualidade erspectiva
Interna
Servicos : Met Trabalho Equipe
adequados leeranca LS em equipe competente

Perspectiva
Recursose
Infraestrura

Figura 4 — Causas e Efeitos

5. Considerac0es finais

A andlise da matriz SWOT utilizada como uma ferramenta estratégica contribui para a
elaboracdo de uma estratégia competitiva consistente de uma organizagdo, assim como
implantacdo de um projeto ou unidade, pela identificacdo das forcas, fraquezas, oportunidades
e ameacas presentes no contexto organizacional e no mercado no qual o0 novo
empreendimento estara inserido.

Acredita-se que a utilizacdo correta das ferramentas de gestdo de projetos é primordial para o
éxito encontrado pelos novos empreendimentos no cendario atual, constantemente mais
competitivo. Com isso, as organizacdes tem se atentado e buscado reduzir os gastos voltados
para implantacdo de um projeto ou unidade através da aplicacdo de ferramentas e técnicas de
planejamento e controle de projetos.

O emprego do BSC viabiliza a articulacdo da estratégia competitiva e faz com que haja um
alinhamento entre os objetivos grupais, especificos e da organizacdo. Através dos quadros e
do mapa estratégico, foi possivel criar uma visualizacdo mental e delimitar as perspectivas,
objetivos, metas e acdes que serdo essenciais para o desenvolvimento da trajetoria estratégica.

Pode-se confirmar que o planejamento estratégico é de suma importancia para a minimizagdo
dos riscos e gastos na abertura de uma organizagdo. Cabe ao empreendedor se manter
atualizado quantos as informacdes, planejar os investimentos e esforcar-se para controlar as
movimentacOes diarias.

Através da analise dos resultados do estudo de caso, o cenario aparentemente favoravel, assim
como a andlise dos ambientes externos e internos a luz da analise SWOT, encorajam a
abertura de uma empresa do setor de producdes e eventos de porte regional no municipio,
uma vez que a demanda local é definida encorajando o investimento de capital.
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ANEXO

Questionario a ser respondido por sécio, proprietario ou administrador da Empresa.

1. Identificacéo do entrevistado

1.1 Ocupacéo anterior ao negécio

() Ex-funcionério em empresa privada

() Funcionério publico

() Empregador em outra empresa

() Autdbnomo (sem empresa constituida)

() Néo possui experiéncia profissional anterior
() Outra. Qual?

1.2 Possuia alguma experiéncia anterior no ramo que atua atualmente? (respostas multiplas sdo admitidas)
() Néo, nenhuma experiéncia no ramo

() Sim, como empregado em empresa no ramo

() Sim, como diretor em empresa do ramo

() Sim, como s6cio em empresa do ramo

() Sim, como autdbnomo no ramo

() Sim, outra. Qual?

1.3 Qual o principal motivo para abertura do neg6cio? (respostas multiplas sdo admitidas)
() Desejava ter negocio proprio

() Estava desempregado

() Identificou uma boa oportunidade de negécio

() Tinha capital disponivel para investimento

() Estava insatisfeito no emprego

() Ocupar o tempo disponivel

() Buscou auxiliar parentes ou amigos

2. Caracterizacdo da empresa.

2.1 Em que ramo de negécios a empresa atua? (respostas maltiplas sdo admitidas)
() Comeércio

() Industria

() Servico

2.2 Quantos funcionarios a empresa possuira?
() 1 a5 funcionarios

() 6 a 10 funcionarios

() Mais de 10 funcionarios

() Nao possui funcionarios

3. Etapas antes da abertura do negocio
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3.1 Houve algum tipo de planejamento anterior a abertura do empreendimento.
() Nao
() Sim

3.2 Se “Sim” na questdo anterior, recebeu algum auxilio para a elaboragio de tal planejamento?
() Néo
() Sim. De quem?

3.3 Antes de abrir a empresa, quais das informagfes a seguir foram levantadas ou ja eram de seu
conhecimento? (respostas multiplas sdo admitidas)

() Quem seriam seus fornecedores e como eles trabalhavam em termos de preco e prazos de pagamento.

() Qual o perfil dos clientes da empresa

() Qual a qualificacdo da mao-de-obra que precisaria contratar

() Quais os aspectos legais relativos ao seu negécio (p.ex.: impostos, taxas, legislacdo trabalhista, licencas, etc.)
() Qual a melhor localizacdo para sua empresa (ponto)

() Qual o valor do investimento e os custos envolvidos nos negécios

3.4 Como conseguiu 0s recursos que utilizou para montar sua empresa? (respostas maltiplas sdo admitidas)
() Utilizou recursos préprios

() Obteve dinheiro emprestado junto aos bancos

() Obteve dinheiro emprestado junto aos amigos

() Aproveitou incentivos do governo ou indenizag@es recebidas

() Outros. Qual?

4. Dificuldades encontradas na conducao do negdcio

4.1 Quiais as principais dificuldades encontradas na conducéo das atividades da sua empresa?
() Administracdo do caixa da empresa (regular as receitas e as despesas)

() Inadimpléncia

(') Desinteresse dos clientes pelos produtos e/ou servi¢os

() Concorréncia fortemente acirrada () Carga tributéria elevada

() Custos elevados

() Problemas particulares

() Dificuldade de encontrar m&o-de-obra qualificada

() Néo teve dificuldades

() Outra. Qual?

4.2 Quando surgem problemas de ordem fiscal, administrativa ou financeira na sua empresa qual o tipo
de assessoramento vocé recorre?

() Empresas de consultoria, consultores

() AssociacBes ou empresas do mesmo ramo

() Contador

() Pessoas que conhecem o ramo de atividade

() SEBRAE

() SENAI

() SENAC

() Outro. Quem?

4.3 Em sua opinido, quais os principais fatores para o sucesso das micro e pequenas empresas?
() Ter um bom administrador

() Estratégia de marketing da empresa

() Conhecimento do mercado onde atua e aproveitando oportunidades

() Ter uma boa assessoria

() Capacidade de lideranca

() Recursos para investimentos

() Outro. Qual?

5. Da administracgdo e controle financeiro da empresa

5.1 Quais informac®es séo utilizadas para definir o preco de venda dos seus produtos?
() O prego de compra

() O prego da concorréncia

() A soma dos custos com a lucratividade pretendida

() Aleatoriamente
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