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Apresentacao e-Tec Brasil

Prezado estudante,

Bem-vindo ao e-Tec Brasil!

Vocé faz parte de uma rede nacional publica de ensino, a Escola Técnica
Aberta do Brasil, instituida pelo Decreto n®6.301, de 12 de dezembro 2007,
com o objetivo de democratizar 0 acesso ao ensino técnico publico, na mo-
dalidade a distancia. O programa é resultado de uma parceria entre o Minis-
tério da Educacao, por meio das Secretarias de Educacao a Distancia (SEED)
e de Educacao Profissional e Tecnoldgica (SETEC), as universidades e escolas
técnicas estaduais e federais.

A educacao a distancia no nosso pais, de dimensdes continentais e grande
diversidade regional e cultural, longe de distanciar, aproxima as pessoas ao
garantir acesso a educacao de qualidade, e promover o fortalecimento da
formacao de jovens moradores de regides distantes, geograficamente ou
economicamente, dos grandes centros.

O e-Tec Brasil leva os cursos técnicos a locais distantes das instituicoes de en-
sino e para a periferia das grandes cidades, incentivando os jovens a concluir
o ensino médio. Os cursos sao ofertados pelas instituicdes publicas de ensino
e o atendimento ao estudante é realizado em escolas-polo integrantes das
redes publicas municipais e estaduais.

O Ministério da Educacao, as instituicoes publicas de ensino técnico, seus
servidores técnicos e professores acreditam que uma educacao profissional
qualificada — integradora do ensino médio e educacao técnica, — é capaz de
promover o cidadao com capacidades para produzir, mas também com auto-
nomia diante das diferentes dimensdes da realidade: cultural, social, familiar,
esportiva, politica e ética.

Noés acreditamos em vocé!
Desejamos sucesso na sua formacao profissional!

Ministério da Educacdo
Janeiro de 2010

Nosso contato
etecbrasil@mec.gov.br






Indicacao de icones

Os icones sao elementos graficos utilizados para ampliar as formas de
linguagem e facilitar a organizacao e a leitura hipertextual.
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Atencao: indica pontos de maior relevancia no texto.

Saiba mais: oferece novas informacdes que enriquecem o
assunto ou “curiosidades” e noticias recentes relacionadas ao
tema estudado.

Glossario: indica a definicao de um termo, palavra ou expressao
utilizada no texto.

Midias integradas: sempre que se desejar que os estudantes
desenvolvam atividades empregando diferentes midias: videos,
filmes, jornais, ambiente AVEA e outras.

Atividades de aprendizagem: apresenta atividades em
diferentes niveis de aprendizagem para que o estudante possa
realizé-las e conferir o seu dominio do tema estudado.
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Palavra do professor-autor

Caro(a) estudante!
Seja bem-vindo(a) a disciplina Empreendedorismo!

Este é 0 nosso primeiro contato e gostaria de parabeniza-lo (a) pela iniciativa
de optar por sua aprendizagem na area técnica na modalidade educacao a
distancia. Acredito que o primeiro obstaculo vocé ja superou, a quebra de
paradigmas do modelo presencial de ensino.

Sabemos que existe uma diferenca entre um curso presencial e um curso a
distancia, que acredito que seja suprida pela interacdo estudante/tutor/
professora especialista.

Nas aulas presenciais € possivel observar, no olhar e no movimento sinestésico
do corpo, as atitudes e acdes do estudante. Aqui no ambiente virtual é possivel
observa-lo pelas expressdes escritas ou pelas acdes do dia a dia. As nossas “fa-
las” virtuais revelam o que somos e o que desejamos. Sendo assim, aconselho o
maior envolvimento possivel nas atividades prescritas ao longo da disciplina, pois
sua interacao com as midias é fundamental para o bom andamento da disciplina.

Existe uma frase que utilizo sempre, tanto para guiar minhas acées pessoais
guanto as profissionais: “Disciplina é liberdade, compaixao é fortaleza, ter
bondade é ter coragem”. Vocé deve conhecer essa frase da musica Ha Tem-
pos, do grupo musical Legiao Urbana.

Disciplina significa cumprir com as tarefas, sequir as instrucdes, agir com or-
ganizacao e controle sobre o tempo previsto, bem como participar de forma
ética e comprometida nos féruns e encontros presenciais com os colegas da
turma e com os tutores presenciais e a distancia.

Por que estou escrevendo isso tudo?

Bem, a disciplina Empreendedorismo é composta de conceitos e caracteristicas ine-
rentes ao empreendedor, e a drea técnica possui uma sintonia muito afinada com o
empreendedorismo. O mercado de trabalho necessita de técnicos com esse perfil.

Sendo assim, conforme as aulas transcorrerem, vocé perceberd que a inte-
racdo, a comunicacao, a verbalizacdo, as atitudes e demais acdes inerente-
mente humanas serao imprescindiveis na formacdo de um técnico.

Mas, vamos ao que interessa: cada texto, cada atividade, cada avaliacao e o su-
cesso nesta disciplina dependem exclusivamente da atitude “empreendedora”
gue vocé possui. Acredite! O fato de vocé assumir o compromisso de fazer um
curso a distancia revela a existéncia de um “tempero” de empreendedorismo.

Fica aqui o desafio de concluirmos esta disciplina com SUCESSO!

Profa. Cintia Tavares do Carmo






Apresentacao da disciplina

Caro estudante!

A disciplina Empreendedorismo é composta de uma carga horaria de trinta horas
e encontra-se subdividida em cinco aulas. Pretende-se ao longo dessas horas com-
partilhar algumas informacdes sobre o tema.

A disciplina tem como base textos produzidos por diversos autores especialistas e
cada aula é composta por um conjunto de informacoes tedricas e respectivas ativi-
dades de aprendizagem com exercicios de fixacao.

Sao sugeridos filmes e alguns sites como informacoes adicionais. Ao final do fas-
ciculo da disciplina estao disponiveis dois casos para leitura e realizacdo de tarefas.

Serao disponibilizados, no AVEA, alguns textos sobre empreendedorismo, tais
como a reportagem sobre o “Cirque Du Soleil” e o “Habib’s”, sendo o primeiro
um empreendimento canadense e o segundo um empreendimento genuinamen-
te brasileiro, apesar do nome.

Espero que a jornada que se inicia venha agregar valor a sua formacao profissional.

Bons estudos!
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Projeto instrucional

Disciplina: Empreendedorismo (carga horaria: 30h).

Ementa: Perfil do empreendedor. Nocdes de plano de negdcios. Técnicas de
negociacao. Segmentos de mercado e oportunidades.

Aula 1. Introducao
ao empreendedo-
rismo

Aula 2. O perfil do
empreendedor

Aula 3. A visdo, a
oportunidade e a
criatividade

Aula 4. Nocoes de
plano de negécios

Aula 5. Técnicas de
negociagao

Aula 6. Nichos de
mercado e oportu-
nidades

OBJETIVOS DE

APRENDIZAGEM

Identificar os conceitos de empreende-
dorismo.

Analisar o contexto econémico e social
do empreendedorismo.

Identificar o conceito de intraempreen-
dedorismo.

Compreender a diferenca entre adminis-
trador e empreendedor.

Identificar o perfil do empreendedor.
Identificar as caracteristicas de um
empreendedor.

Compreender o processo de apren-
dizagem e sua importancia para o
empreendedor.

Identificar a visao, a oportunidade e a
criatividade.

Identificar a importancia desses elemen-
tos no dia a dia do empreendedor.

Identificar as principais etapas da estru-
turacdo de um plano de negdcios.

Identificar o conceito de negociacdo.
Identificar a importancia da negociacdo
no ambito do empreendedorismo.

Identificar o conceito de segmento de
mercado.

Associar segmento de mercado com
oportunidades de negacios.

Identificar a importéncia da identificacao
dos segmentos de mercado no ambito
do empreendedorismo.

MATERIAIS

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

Caderno e Ambiente Virtual de
Aprendizagem.
www.cead.ifes.edu.br

CARGA
HORARIA
(horas)
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Aula 1 - Introducao ao
empreendedorismo

Objetivos

Identificar os conceitos de empreendedorismo.

Analisar o contexto econdmico e social do empreendedorismo.
Identificar o conceito de intraempreendedorismo.
Compreender a diferenca entre administrador e empreendedor.

Esta aula apresenta alguns conceitos essenciais relacionados
ao empreendedorismo, base para a aprendizagem desejada na
disciplina Empreendedorismo.

1.1 Conceito de empreendedorismo

Dolabela (2008, p. 65) afirma que em virtude das contribuicdes de estudiosos
de diferentes &reas do conhecimento, hd muitas definicdes do termo
empreendedorismo, ja que os diferentes especialistas utilizam os principios
de suas proprias areas de interesse para construir o conceito.

Compreender as origens do empreendedorismo, sua histéria, os porqués
gue circundam esse tema é um dos objetivos desta aula. Sempre que se
deseja compreender por que determinados tipos de comportamento
socioecondmico emergem como tema central de algum estudo, deve-se
olhar para o passado, ler e reler os fatos, bem como olhar para aqueles que
construiram e fizeram parte da histoéria.

Observe este resumo histérico da origem do empreendedorismo:
e Século XVII: Os primeiros indicios de relacao entre assumir riscos
e empreender ocorreram nessa época, em que o empreendedor

estabelecia um acordo contratual com o governo para realizar algum
servico ou fornecer produtos. Richard Cantillon, importante escritor e
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economista do século XVII, é considerado por muitos um dos criadores
do termo empreendedorismo, tendo sido um dos primeiros a diferenciar
o empreendedor (aquele que assume riscos) do capitalista (aquele que
fornece o capital).

e Século XVII: Nesse século, o capitalista e o empreendedor foram
finalmente diferenciados, provavelmente devido ao inicio da
industrializacdo que ocorria no mundo, por ocasido da Revolucao
Industrial.

e Séculos XIX e XX: No final do século XIX e inicio do século XX,
os empreendedores foram frequentemente confundidos com os
administradores (o que ocorre até os dias atuais), sendo analisados
meramente de um ponto de vista econémico como aqueles que organizam
a empresa, pagam empregados, planejam, dirigem e controlam as acoes
desenvolvidas, mas sempre a servico do capitalista.

1.2 Contexto econdomico-social
do empreendedorismo

O empreendedorismo é considerado um elemento que impulsiona
a economia de qualquer pais. E pela iniciativa de individuos
empreendedores na sociedade que a economia se estrutura, cresce e
se consolida, criando riqueza e gerando empregos. O empreendedor
deveria ser, por todos os aspectos, o centro de atencao das instituicoes
de uma sociedade.

Os empreendedores utilizam seu capital intelectual a fim de criar valor para
a sociedade. Geram empregos, dinamizam a economia, inovam; usam a
criatividade em busca de solucoes para melhorar a vida das pessoas.

De acordo com Drucker (2008, p. 18) entre todos 0s grandes economistas
modernos, somente Schumpeter abordou o empreendedor e o seu
empreendimento. Essa afirmativa se deve ao fato de que o empreendedor é
importante e provoca impacto.

Degen (1989, p. 9) cita que o economista Joseph A. Schumpeter descreveu a
contribuicdo dos empreendedores na formacao do pais como o processo de
“destruicao criativa”, que representa “o impulso fundamental que aciona e
mantém em marcha o motor capitalista”.

16 Empreendedorismo



Nesse contexto, a geracao de novos produtos, novos métodos de producao
e novos mercados proporciona mudanga na estrutura econdmica e,
consequentemente, tem-se a destruicdo da antiga estrutura econémica
existente e sucessivamente cria-se uma nova. E um processo continuo de
“criar-destruir-criar”.

A mudanca na economia originada pelo processo continuo de “criar-destruir-
criar” advém da inovacao ou de novas combinacdes definidas e referenciadas
por Schumpeter (1982, p. 48-49), os meios de producdo necessarios as
novas combinacdes estao disponiveis na sociedade, ou seja, estdo prontos
para os empreendedores utiliza-los, combinando-os entre si, com o objetivo
de proporcionar o desenvolvimento econémico.

O processo de destruicdo criativa tornou obsoleta a caneta-tinteiro,
transformou a caneta esferografica no produto comum a todos os cidadaos;
a valvula eletrdnica foi substituida pelo transistor; a régua de calculo foi
substituida pela calculadora eletrénica; a locomotiva a vapor foi substituida
pelo modelo elétrico ou a diesel; a maquina de datilografar, pelo computador;
dentre outros produtos. Como esses casos e outros presentes no dia a dia
podem ilustrar, tem-se a criatividade dos empreendedores na busca de
solucdes para produzir bens e servicos mais baratos e mais eficientes.

Sendo assim, pode-se entender que a esséncia do empreendedorismo esta
na percepcao e no aproveitamento de novas oportunidades, tendo como
principio a criacdo de uma nova forma de utilizar os recursos existentes.

Nas Ultimas décadas do século XX, observou-se uma profunda mudanca na
economia de “gestdo” de empresas para uma economia “empreendedora”
e, como consequéncia, a valorizacao social do empreendedor.

Peter Drucker, autor de grande relevancia na area de conhecimento
da gestao, revelou essa tendéncia na década de 1970 e chocou os
pesquisadores da Academia e os gurus da época. Drucker afirmava
gue o empreendedor nao era a personagem mistica defendida por
muitos, resultante de uma personalidade empreendedora, inacessivel
ao comum dos mortais. A inovacdo é o instrumento especifico dos
empreendedores, o meio pelo qual eles exploram a mudanca como uma
oportunidade para um negécio diferente ou um servico diferente. Os
empreendedores precisam buscar, com propésito deliberado, as fontes
de inovacdo, as mudancas e seus sintomas que indicam oportunidades

para que uma inovacao tenha éxito. (DRUCKER, 2006, p. 25).
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a) Programa “Mundo S/A”
<http://g1.globo.com/videos/
globo-news/mundo-sa/>

0 site desse programa apresenta
uma série de matérias sobre
ideias que deram certo.

Observe que algumas empresas
encontravam-se em situacao de
faléncia e reinventaram-se. As
acOes de seus empreendedores
proporcionaram mudancas
significativas no processo de
produgéo, nos produtos dessas
empresas.

b) Programa “Pequenas
empresas grandes negécios”
<http://pegn.globo.com/>

Este site da Rede Globo
apresenta uma série de
reportagens sobre pequenos
empreendimentos. Sao exemplos
de sucesso.

Apds assistir a alguns programas,
explique a importancia dos
empreendedores como agentes
de desenvolvimento e mudanca
socioecondmica de uma regido,
de uma cidade ou de um bairro.

“.

O empreendedorismo, de acordo com Stoner e Freeman (1999, p. 116),
traz trés beneficios para a sociedade: estimula o crescimento econémico,
aumenta a produtividade e cria novas tecnologias, produtos e servicos. Esses
autores afirmam ainda que os economistas americanos passaram a prestar
mais atencao as novas empresas por um motivo simples: elas contribuiam
para o aumento das vagas de postos de trabalho na economia americana.

A produtividade, capacidade de produzir bens e servicos com menos mao
de obra e outros insumos, aumentou nos Estados Unidos mais rapidamente
durante a década de 1970 do que nas décadas de 1950 e 1960. O maior
interesse pelo empreendedorismo foi o reconhecimento que adveio de
seu papel no aumento da produtividade. A maior produtividade resulta,
principalmente, damelhoria nastécnicas de producao, funcaoempreendedora
por exceléncia, e com bases sélidas em pesquisa e desenvolvimento (P&D)
(STONER; FREEMAN, 1991, p. 116).

Na atualidade, presencia-se uma tendéncia para abordar o empreendedorismo
e a inovacao sob uma otica integrada. Quando esses sao promovidos de
forma ajustada, por considerar que “os empreendedores sdo agentes de
mudanca e crescimento numa economia de mercado, podendo agir para
acelerar a geracao, a disseminacao e a aplicacdo de ideias inovadoras.
(STONER; FREEMAN, 1991, p. 128).

A qualidade do desenvolvimento econémico depende essencialmente do
processo de renovacao das pessoas, empresas e instituicoes e, sobretudo,
de empreendedores capazes de aproveitar as oportunidades, investindo
e gerando riqueza. Estimular a capacidade empreendedora passa, entao,
por induzir comportamentos favoraveis a inovacao sistematica, por criar
dinamicas de aperfeicoamento continuo e por acelerar o processo de
modernizacdo e crescimento econémico.

1.3 O intraempreendedorismo

O emprego, na sua concepcao genuina de execucao das ordens e comandos
emitidos pelo chefe, presente no modelo de gestao tradicional, sofreu
mutacdes. Ao longo das décadas do século XX houve grandes mudancas
nas relacoes de trabalho, no comportamento dos trabalhadores, bem como
nas exigéncias de competéncias necessarias para o trabalhador assumir um
posto de trabalho. Essas mudancas revelam que o “homem-maquina” cedeu
lugar ao “homem-conhecimento”, ou seja, as organizacdes necessitam de
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trabalhadores capazes de assumir uma postura empreendedora em seus
postos de trabalho.

O homem que pensa e age com compromisso, determinacao e acima de tudo
com uma postura empreendedora, mesmo nao sendo o dono do negdcio,
toma para si a responsabilidade do sucesso ou fracasso do empreendimento.
O homem no contexto organizacional passa a ser considerado um
intraempreendedor capaz de desenvolver projetos e criar novos produtos e
Servicos.

Apesar de o conceito do intraempreendedorismo ter sido introduzido ha
algumas décadas, as empresas inicialmente ndao apresentavam disposicao
em propiciar a seus colaboradores a liberdade de criacdo, o paradigma da
gestao tradicional permanecia presente com o seu estigma da obediéncia
e subserviéncia. A liberdade de criacao representa o principio basico para
o desenvolvimento de acbes empreendedoras e geracao de inovacoes.
Contudo, os tempos mudaram e na atualidade vé-se o incentivo a geracao
de novas ideias e fomento a inovacdes no seio das organizacoes.

O intraempreendedor é um profissional que a partir de uma ideia, e com
liberdade, incentivo e recursos da organizacdo em que trabalha, transforma-a
em um produto ou servico de sucesso. Dessa forma, diferencia-se dos
demais colaboradores da organizacao, porque possui a capacidade de tracar
objetivos compostos pelos seus sonhos e necessidades.

O intraempreendedorismo (intrapreneuring) pode ser considerado um
sistema capaz de acelerar a geracao de inovacoes dentro das empresas, por
meio da utilizacdo e valorizacdo dos talentos empreendedores existentes
em seu quadro de pessoal. Ou seja, é um sistema gerencial que oferece
condicbes para a organizacao reagir aos desafios empresariais.

Filion et al. (2000, p. 24) afirma que todo colaborador “pode agir como um
empreendedor dentro de uma organizacdo em que trabalha e que nao lhe
pertence”. Complementa sua afirmacdo ao citar que o colaborador precisa
aprender

a conceber visdes, a bem estruturar seus projetos e criar um quadro
positivo para dar coeréncia a suas realizacdes, torna-se assim, agente
de mudanca, pois o intraempreendedor é um criativo que também
concebe e realiza coisas novas ou aporta inovacao ao que ja existe.
(FILION et al., 2000, p. 24).

Aula 1 - Introducao ao empreendedorismo 19



e-Tec Brasil

O Quadro 1.1 apresenta os perfis dos atores presentes no ambiente interno
das empresas inovadoras. Apresenta uma comparacao entre o perfil do
gerente, o do empreendedor e o do intraempreendedor.

Quadros 1.1: Agentes na empresa inovadora

Motivado pela liberdade
de agdo e pelo acesso aos

. Motivado liberdade de recursos organizacionais.
Motivado pelo poder - . )
acao, automotivado. Automotivado, mas
sensivel as recompensas
organizacionais.
Delega sua autoridade.
L Arregaca as mangas. Pode delegar, mas coloca
0 trabalho de escritério -
o Colabora no trabalho dos a mao na massa quando
mobiliza todas as suas L
outros. necessario.

energias.

Tem mais faro para os
Usualmente formado em negdcios que habilidades Parecido com empreen-
administracdo. Possui gerenciais ou politicas. dedor, mas utiliza certa
habilidades politicas. Frequentemente tem habilidade politica.
formacdo em Engenharia.

Tudo o que acontece
Principalmente a dentro e fora das
tecnologia e 0 mercado. empresas. Compreende as

necessidades do mercado.

Sobretudo os aconte-
cimentos internos a
empresa.

Dissimula os projetos de
risco para nao macular a
imagem de sua empresa
ou unidade.

Considera que o erro e o
fracasso sdo ocasides para
aprender alguma coisa.

Esforca-se para evitar os
eIros e as surpresas.

Mestre na arte de
Aprova as decisdes dos Segue a propria visao. convencer os outros da
seus superiores. Certifica- ~ Toma suas proprias de- boa fundamentacéo da
se do que eles querem cises e privilegia a agdo sua visdo. Orientado para
antes de agir. em relagdo a discussao. a acao, mas pronto para o
Compromisso.

V/é a burocracia com Se 0 sistema nao o Acomoda-se ao sistema
satisfacdo; ela protege seu  satisfaz, ele o rejeita para  ou o leva ao curto-circuito
status e poder. construir o seu. sem o abandonar.

. As transacoes e a As transacdes sociais
Funciona tendo a .

; ) o negociacdo sdo seus se processam dentro
hierarquia como principio s o B
basico principais modos de do respeito as pressoes

! relacdo. hierarquicas.

Fonte: Dolabela (2008, p. 33)

O que diferencia o empreendedor dos outros agentes da organizacdo é a
capacidade de definir visdes, projetos que compreendem elementos de ino-
vacdo e se afastam do que ja existe. Em geral essas visdes sao construidas
em torno de oportunidades de negdécios que o empreendedor percebeu no
mercado (FILION et al., 2000, p. 22).

N
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De acordo com Dolabela (2008, p. 32) “exige-se hoje, mesmo para aqueles
que vao ser empregados, um alto grau de empreendedorismo”. Esse autor
afirma ainda que as empresas necessitam de colaboradores especialistas
capazes de inovar e transformar a realidade presente.

Pioneirismo transforma padaria em referéncia
Reportagem: A Gazeta, 3 de fevereiro de 2008.

A padaria foi fundada em marco de 1993, os irmaos Delson e José Zampi-
rolli resolveram deixar a carreira de empregados em uma empresa de Nova
Venécia (ES) para montar seu proprio negécio. Com visao empreendedora
antes de investir, eles fizeram uma pesquisa na cidade e perceberam que
havia uma caréncia no setor de alimentacao, mais precisamente no ramo
de padarias e assim perceberam a oportunidade para montar o negécio. Foi
assim que surgiu a Salute, referéncia no comércio local.

No inicio eram apenas 60 m? e 13 colaboradores contratados. Com o passar
dos anos, veio a necessidade de ampliar a estrutura fisica e produtiva com
objetivo de garantir sempre os melhores produtos e comodidades aos seus
clientes, o investimento foi aumentado e hoje a padaria possui cerca de
435m?2 de loja e gera 75 empregos diretos.

Desde seu inicio, a Salute nao para de investir em seu negdécio, pois o suces-
so esta em oferecer sempre mais atrativo aos clientes.

“Hoje nosso negdcio é muito mais amplo do que quando comecamos. A
Salute, atualmente, tem uma contribuicdo muito grande na alimentacao das
familias Venecianas e das cidades vizinhas. Nés temos um papel social geran-
do emprego e renda e desenvolvimento econémico para o municipio e para
o estado”, explica Delson.

Sua Missao é: Produzir alimentos de qualidade, buscando a satisfacao de
seus clientes e melhoria continua de seus produtos e servicos, promovendo o
crescimento de seus colaboradores como seres humanos e obtendo margens
de lucros que permitam sua competitividade e crescimento no mercado.

Mao de obra

Uma das dificuldades encontradas pelos empreséarios no momento da im-
plantacdo da empresa e considerada um problema ate hoje é a falta de mao

Aula 1 - Introducao ao empreendedorismo 21

Vamos fazer uma pequena
pausa no texto para conversar
um pouco sobre a aplicagdo

do intraempreendedorismo

na empresa. Atuar como
docente me dé a oportunidade
de aprender muito com

meus alunos. A reportagem
“Pioneirismo transforma
padaria em referéncia”,
apresentada a seguir, comprova
tal fato. Jodo foi meu aluno

e orientando de trabalho de
concluséo de curso no Curso de
Administracdo de uma faculdade
em Nova Venécia. Sua postura
empreendedora na Padaria
Salute era impressionante, tanto
que passou de balconista a
gerente de producdo. Suas ideias
e inovacbes acrescentaram um
sabor especial aos produtos. Sua
contribuicdo na aplicagdo das
ferramentas JIT (Just in Time)
no sistema produtivo da padaria
e na analise da composicdo dos
produtos identificava alguém
que realmente gostava do que
fazia. Porém, ndo posso deixar
de destacar a importancia da
visdo de negécios dos irmaos
Zampirolli, sécios fundadores

da padaria. A Padaria Salute
representa um caso real de
intraempreendedorismo. Leia a
reportagem:



Vamos verificar o que diz um
especialista em administracdo?
Leia a entrevista de Bernardo
Leite Moreira.

Acesse http://www.
administradores.com.
br/informe-se/artigos/
ha-diferencas-entre-
o-empreendedor-e-o-
intraempreendedor/125/

de obra especializada. Pela caréncia de profissionais treinados para atuar na
area no interior do estado, o local se tornou um centro de capacitacao de
profissionais no ramo de padarias.

Joao Carlos Butske é um exemplo do investimento da empresa em forma-
cao. O rapaz, que hoje tem 28 anos, comecou a trabalhar na Salute em
1999 como auxiliar de embalador e, atualmente, tem o cargo de gerente de
producao e concluiu o curso de nivel superior de Administracdo com o apoio
da padaria.

A Salute financiou parte dos estudos do funcionéario. “A Salute tem sido de
extrema importancia na minha carreira profissional”, ressalta.

Parceria rende prémio para empresa

A parceria entre colaboradores e empresa tem dado certo na Salute. Um
trabalho desenvolvido pelo funcionario Joao Carlos na faculdade e tendo a
Salute como caso de estudo garantiu a empresa em 2007 o 2° lugar do Pré-
mio Bunge Empreendedorismo em Panificacao, realizado em parceria com o
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) e com a
Associacao Brasileira de Panificacdo e Confeitaria (ABIP).

" A premiacao foi na categoria Gerenciamento do Processo Produtivo.” Esse
prémio certifica a nossa responsabilidade. “Veio consolidar o nosso traba-
lho”, diz Delson Zampirolli, um dos proprietarios. De acordo com os em-
presarios, o grande diferencial estd na atencdo ao cliente e na constante
adaptacdo das necessidades do mercado. O constante aumento da oferta
de produtos é uma forma encontrada para garantir a satisfacao da clientela.
A loja tem hoje mais de dez setores como padaria, lanchonete, acougue,
hortifruti e diversas outras opcoes.

1.4 Administrador ou empreendedor?
Quem é o administrador? Quem é o empreendedor?

e O administrador ¢ o individuo que coordena o processo de producao
existente e o visualiza como uma combinacao continua dos fatores de
producao. O administrador concentra-se na arte de administrar por meio
do planejamento, da organizacao, da lideranca e do controle.

e O empreendedor é o individuo que sempre busca a mudanca, reage a
ela e a explora como uma oportunidade; cria algo de novo, de diferente;
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muda ou transforma valores, ndo restringindo o seu empreendimento
a instituicdes exclusivamente econémicas. O empreendedor é capaz de
conviver com os riscos e incertezas envolvidos em qualquer decisao. O
empreendedor também planeja, organiza, lidera e controla; porém, é
mais visionario.

Para entender a diferenca entre um administrador e um empreendedor,
deve-se primeiro compreender o que é administrar. Stoner e Freeman (1999,
p. 114) afirmam que administrar é o processo de planejar, organizar, liderar
e controlar os esforcos realizados pelos membros da organizacdo e o uso
de todos os outros recursos organizacionais para alcancar os objetivos
estabelecidos.

Segundo Stoner e Freeman (1999, p. 5), modelo é uma simplificacdo do
mundo real, usado para demonstrar relacionamentos complexos em termos
faceis de serem entendidos. Falar de planejar, organizar, dirigir e controlar é
falar de um modelo de processo desenvolvido pela Administracdo no inicio
do século XX, por Henry Fayol (1911), ainda hoje utilizado. Na pratica, esse
modelo ndo acontece sozinho, mas sim de forma interativa.

Os administradores diferem em dois aspectos: o nivel que eles ocupam na
hierarquia, que define como os processos administrativos sdo alcancados,
e o conhecimento que detém, o qual se divide em funcional ou geral. Em
relacdo aos niveis, o trabalho administrativo pode ser identificado como de
supervisdo, médio e alto.

Em qualquer nivel (estratégico, tatico ou operacional) em que se encontre um
administrador, ele desenvolve as quatro funcdes do processo administrativo.
Dependendo da forma como esta estruturada a organizacdo, existem
diferentes maneiras de os administradores exercerem as funcdes do processo
administrativo.

De acordo com Dornelas (2005, p. 34), quando a organizacao cresce, 0s
empreendedores geralmente tém dificuldades de tomar as decisées do dia
a dia dos negdcios, pois se preocupam mais com 0s aspectos estratégicos,
com 0s quais se sentem mais a vontade. O autor explica que as diferencas
entre os dominios empreendedor e administrativo podem ser comparadas
em cinco dimensdes distintas de negdcio: orientacao estratégica, analise
das oportunidades, comprometimento dos recursos, controle dos recursos
e estrutura gerencial.
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O administrador normalmente estd voltado para a gestdo de recursos
pertinentes ao processo de producdo da organizagdo que gerencia; em
contrapartida, o empreendedor volta-se para o desenvolvimento de acbes
pertinentes ao planejamento como alicerce da visdo de futuro.

Dornelas (2005, p. 35) menciona que um fator que diferencia o empreendedor
de sucesso do administrador comum é o constante planejamento a partir
da visdao de futuro. Afirma ainda que esse talvez seja o grande paradoxo a
ser analisado, visto que o ato de planejar é considerado uma das funcoes
basicas de administrar. O Quadro 1.2 apresenta as atividades exercidas pelos
gerentes e empreendedores de uma organizacao.

Quadro 1.2: Diferencas nos sistemas de atividades de gerentes e empreendedores

GERENTES EMPREENDEDORES
Trabalham com a eficiéncia e o uso efetivo dos recursos Estabelecem uma viséo e objetivos e identificam os
para atingir metas e objetivos. recursos para torna-los realidade.
A chave é adaptar-se as mudancas. A chave é iniciar as mudancas.
0 padrao de trabalho implica analise racional. 0 padrao de trabalho implica imaginacéo e criatividade.

Definem tarefas e funcdes que criem uma estrutura de

Operam dentro da estrutura de trabalho existente.
trabalho.

Trabalho centrado em processos que levam em conside-  Trabalho centrado na criagéo de processos resultantes de
racao o meio em que ele se desenvolve. uma visao diferenciada do meio.

Fonte: Filion et al. (2000, p. 3)

Entende-se, entdo, que o empreendedor pode ser considerado um
administrador completo, que incorpora as varias abordagens existentes, sem
se restringir a apenas uma delas, e interage com seu ambiente para tomar
as melhores decisoes.

Na construcao de uma definicao Filion (1999, p. 19) cita que “o empreendedor
é uma pessoa criativa, marcada pela capacidade de estabelecer e atingir
objetivos, mantémalto nivel de consciénciado ambiente em quevive, usando-a
para detectar oportunidade de negdécios”. Continua o detalhamento da
definicdo de empreendedor ao afirmar que “um empreendedor que continua
a aprender a respeito de possiveis oportunidades de negdcios e a tomar
decisbes moderadamente arriscadas, que objetivam a inovacao, continuara
a desempenhar um papel empreendedor”, conclui que “um empreendedor
é uma pessoa que imagina, desenvolve e realiza visdes”.
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Resumo

Nesta aula estudamos os conceitos de empreendedorismo. Em seguida, abordamos
o contexto econdmico-social do empreendedorismo, conhecimento relevante para
compreendermos o papel do empreendedorismo como elemento impulsionador
da economia. Estudamos o conceito de intraempreendedorismo, apontamos
que o individuo no contexto organizacional passa a ser considerado um
intraempreendedor capaz de desenvolver projetos e criar novos produtos
e servicos. Por Ultimo, estudamos a diferenca entre um administrador e um
empreendedor no contexto organizacional.

Atividades de aprendizagem
1. O estudo sobre o empreendedorismo é algo novo? Ocorreu somente no
século XX? Justifique sua resposta.

2. Sobre o contexto econémico-social do empreendedorismo, responda:

a) Por que o empreendedor deveria ser o centro de atencao das instituicoes
de uma sociedade?

b) Expliguecomooempreendedorismopode proporcionarodesenvolvimento
de uma sociedade.

c) Vocé conhece algum empreendedor na comunidade em que vocé vive?
Qual o negécio/empreendimento que ele gerencia? Qual a importancia
desse negdcio/lempreendimento para a sua comunidade?

3. Sobre o intraempreendedorismo, responda:

a) Qual a importancia de uma empresa estimular os seus colaboradores a
adotarem posturas empreendedoras?

b) Vocé conhece um profissional que pode ser caracterizado como um
intraempreendedor? Explique as principais caracteristicas que vocé
identifica nesse profissional.

4. Sobre o tépico “administrador ou empreendedor”, responda:

a) Quais as principais diferencas entre o administrador e o empreendedor?

b) Expligue por que o empreendedor é considerado um administrador

completo.
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Aula 2 - O perfil do empreendedor

Objetivos
Identificar o perfil do empreendedor.
Identificar as caracteristicas de um empreendedor.

Compreender o processo de aprendizagem e sua importancia para
o empreendedor.

Ser empreendedor! Ser o que mesmo? Por que ser empreendedor? Mas o
que significa ser empreendedor? De que preciso para ser empreendedor?
Sera que tenho atitudes e comportamento empreendedores? Posso me tor-
nar um empreendedor? Existe uma descricao que possa determinar o perfil
de um empreendedor?

Muitas perguntas surgem quando se dedica aos estudos sobre empreen-
dedorismo, principalmente, em relacdo aos aspectos comportamentais ou
descricoes de perfis.

2.1 Em busca de uma definicao de perfil
do empreendedor

Uma organizacao reflete os propdsitos de seus fundadores, que desenvolve-
ram formas pessoais de resolver os problemas organizacionais e imprimiram
suas visdes de mundo bem como suas visdes sobre o papel representativo
da organizacdo. Essas visdes de mundo determinaram a forma como fo-
ram realizadas as interacoes e as contribuicdes individuais de cada um dos
colaboradores presentes no sistema organizacional. Trata-se, portanto, de
compreender o papel do empreendedor na composicao da estrutura cultural
e comportamental da organizacao.

O empreendedor, de acordo com Dolabela (2008, p. 61), “deve saber persu-

adir terceiros, sécios, colaboradores, investidores, convencé-los de que sua
visdo podera levar todos a uma situacdo confortavel no futuro”.
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Sendo assim, estudar os aspectos comportamentais ja pesquisados e vali-
dados por diversos pesquisadores se faz necessario para a compreensao do
comportamento especifico do empreendedor. Entre os estudos relacionados
ao comportamento do empreendedor, o pioneiro e mais importante foi o do
comportamentalista David McClelland.

Dolabela (2008, p. 68) explica que David McClelland encontrou na Histéria a
razao para a existéncia de grandes civilizacoes. Nesse contexto, os herdis na-
cionalistas seriam tomados como modelos para as geracoes seguintes, que
imitariam os seus comportamentos, ou seja, um povo estimulado por essas
influéncias desenvolveria uma grande necessidade de realizacao pessoal.

A contribuicdo de McClelland esta no fato de ter mostrado que os seres
humanos tendem a repetir seus modelos, o que, em muitos casos, tem in-
fluéncia na motivacao de alguém ser empreendedor. (DOLABELA, 2008, p.
69). Até o inicio de 1980, os comportamentalistas dominaram o campo do
empreendedorismo, definiram o perfil dos empreendedores e suas caracte-
risticas. Diversas pesquisas foram desenvolvidas com foco nas caracteristicas
individuais e nos tracos de personalidade dos empreendedores.

Apesar de todas essas pesquisas, 0s resultados mostraram-se bastante con-
traditérios, mesmo com a adocdo de metodologias adequadas e as vezes
parecidas. Como consequéncia, nao foi possivel estabelecer um perfil psico-
l6gico absolutamente cientifico do empreendedor, por diversas razoes criti-
cadas por varios pesquisadores do assunto, tais como Filion (1999).

As pesquisas com escopo comportamentalista expandiram-se para outras
esferas. Buscaram-se o conhecimento de aspectos, como habilidades reque-
ridas, e até métodos de aprendizado pessoal e organizacional necessarios
para ajustar um comportamento.

Dolabela (2008, p. 69) indaga “como pesquisar o perfil empreendedor se
ndo ha concordancia entre os pesquisadores nem mesmo quanto a defini-
cao do que seja empreendedor?”. O autor explica que os diversos estudos
realizados nesta area de conhecimento tratam da forma em que o negécio
foi criado e do individuo que o gerencia. Pesquisadores buscam definir um
perfil especifico para os empreendedores. Dolabela (1999, p.37) afirma que
“[...] ndo existem padrées definidos, principios gerais ou fundamentos que
possam assegurar de maneira cabal o conhecimento na area”.

28 Empreendedorismo



Segundo Filion (1999), ainda é dificil avaliar um individuo e dizer se ele sera
bem- sucedido ou nao como empreendedor. Escreve o autor:

Embora nenhum perfil cientifico tenha sido tracado, as pesquisas tém
sido fonte de varias linhas mestras para futuros empreendedores,
ajudando-os a situarem-se melhor. A pesquisa sobre empreendedores
bem-sucedidos permite aos empreendedores em potencial e aos em-
preendedores de fato identificarem as caracteristicas que devem ser

aperfeicoadas para obtencao de sucesso (FILION, 1999, p.10).

Os estudiosos procuram identificar, entre os empreendedores mais bem-
-sucedidos, caracteristicas comuns para chegar a forma mais adequada de
comportamento. E o que afirma Dolabela (1999, p.37):

[...] encontrar pontos em comum no que diz respeito as principais
caracteristicas encontradas nos empreendedores de sucesso. Sem co-
notacoes deterministicas, tais caracteristicas tém contribuido para a
identificacdo e compreensao de comportamentos que podem levar o

empreendedor ao sucesso.

2.2 Caracteristicas dos empreendedores

Nos anos 1980, as ciéncias do comportamento estavam expandindo-se ra-
pidamente e havia entre elas o consenso maior sobre as metodologias mais
validas e confiaveis do que em qualquer outra disciplina. Essa expansao re-
fletia-se na pesquisa sobre varios assuntos, incluindo empreendedores. Inu-
meras publicacoes descrevem uma série de caracteristicas atribuidas aos em-
preendedores (FILION, 1999, p. 9). O quadro 2.1 apresenta as caracteristicas
frequentemente atribuidas aos empreendedores pelos comportamentalistas.

Quadro 2.1: Caracteristicas frequentemente atribuidas aos

empreendedores pelos comportamentalistas
CARACTERISTICAS EMPRENDEDORAS

Inovacdo Otimismo Tolerancia a ambiguidade e a incerteza
Lideranca Orientacao para resultados Iniciativa

Riscos moderados Flexibilidade Capacidade de aprendizagem
Independéncia Habilidade para conduzir situacoes Habilidade na utilizacdo de recursos
Criatividade Necessidade de realizagao Sensibilidade a outros

Energia Autoconciéncia Agressividade

Tenacidade Autoconfianca Tendéncia a confiar nas pessoas
Originalidade Envolvimento a longo prazo Dinheiro como medida de desempenho

Fonte: Filion (1999, p. 9)
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Acesse o link http://
www.youtube.com/
watch?v=Txm4pfPap9U e
veja o filme " Caracteristicas
do empreendedor”. Assista
a trechos do filme "0
gladiador”, entenda o que
nos motiva a superar todos
0s obstaculos na vida. Acesse
http://www.youtube.com/
watch?v=97TYDFSm_So

As principais caracteristicas do empreendedor, de acordo com Longen (1997,
cap. 4), podem ser entendidas como:

* A necessidade é um déficit ou a manifestacdo de um desequilibrio in-
terno do individuo. Surge quando se rompe o estado de equilibrio do
organismo, causando um estado de tensao, insatisfacdo e desconforto.

e O conhecimento representa aquilo que as pessoas sabem a respeito de
si mesmas e sobre o ambiente que as rodeia. E profundamente influen-
ciado pelo ambiente fisico e social, pela estrutura e processos fisioldgicos
e pelas necessidades e experiéncias anteriores de cada ser humano.

* A habilidade ¢ a facilidade para utilizar as capacidades. Uma habilidade
é composta de reacdes condicionadas, memorizacdes e respostas selecio-
nadas. Esse conjunto imprime caracteristicas préprias e inconfundiveis a
mesma habilidade.

e Valores sdo entendidos como um conjunto de crencas, preferéncias,
aversoes, predisposicdes internas e julgamentos que caracterizam a visao
de mundo do individuo. Apresentam-se organizados numa hierarquia
diferenciada para cada pessoa, em que havera valores prioritarios em
relacdo aos outros.

Por que precisamos conhecer as caracteristicas comportamentais que identifi-
cam a personalidade humana? Qual importancia desse estudo para identificar
o perfil de um empreendedor? Existem semelhancas entre os empreendedores?

Vamos buscar responder a essas perguntas utilizando alguns conceitos sobre
necessidades, conhecimento, habilidades e valores. Aconselho a leitura dos
€asos que estao no AVEA, sao casos reais que apresentam nas entrelinhas as
caracteristicas — necessidades, conhecimento, habilidades e valores — aplica-
das no dia a dia.

2.2.1 Compreendendo as necessidades

O psicélogo Abraham Maslow é o autor da mais conhecida teoria que se ba-
seia na ideia das necessidades humanas. Ao logo de sua vida, dedicou-se ao
estudo do comportamento humano. Sua teoria apresenta a hierarquizacao
das necessidades humanas representada por uma piramide. A necessidade
fisiolégica localiza-se na base da piramide e a de autorrealizacdo, no topo. A
Figura 2.1 apresenta a piramide de Maslow:
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Necessidades

Estima Secundarias

Sociais

Seguranca Necessidades

Primarias

Fisiologicas

Figura 2.1: Hierarquia das necessidades
Fonte: Abraham Maslow (2003, p. 5)

1. Necessidades fisiologicas: necessidade de alimentacao, bebida, habi-
tacao e protecao contra dor.

2. Necessidades de seguranca: necessidade de estar livre de perigos (pro-
tecdo contra ameacas ambientais).

3. Necessidades sociais e afetivas: necessidade de amizade, participa-
cao, filiacdo a grupos e amor.

4. Necessidades de estima: necessidade de autoestima e da estima dos
outros.

5. Necessidade de autorrealizacao: necessidade de se realizar maximi-
zando as aptidoes e capacidades potenciais.

As pessoas procuram satisfazer as necessidades basicas (alimentacao, habi-
tacdo) antes de voltar seu comportamento para satisfazer as de nivel mais
alto (autorrealizacéo).

Maximiano (2000) afirma que McClelland, em sua teoria das necessidades
aprendidas, acreditava que muitas necessidades sao adquiridas da cultura,
entre as quais a necessidade de realizacdo, a necessidade de afiliacdo e a
necessidade de poder.

Sobre os fatores que refletem a necessidade de realizacdo, pode-se dizer

gue as pessoas: buscam a exceléncia; escolnem metas desafiadoras, porém
viaveis; nao se arriscam demasiadamente, preferindo as situacdes cujos re-
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sultados podem controlar; ddo mais importancia a realizacdo da meta que a
possiveis recompensas; precisam de feedback especifico sobre seu desempe-
nho; dedicam tempo a pensar sobre realizacoes de alto nivel.

A necessidade de afiliacao reflete o desejo de interacdo social. Uma pes-
soa com grande necessidade de afiliacdo preocupa-se com a qualidade das
relacoes sociais em jogo. Assim, para essa pessoa, o relacionamento social
tem precedéncia sobre as tarefas de realizacao. E, por fim, a pessoa que tem
grande necessidade de poder concentra-se na obtencao e no exercicio do
poder e da autoridade. Todas essas necessidades sdo aprendidas quando se
enfrenta o meio.

2.2.2 Compreendendo o conhecimento

Nonaka e Takeuchi (1997, p. 6) citam que o futuro pertence as pessoas que
detém conhecimento, explicitam que a habilidade de gerenciar o que se cha-
ma de intelecto baseado no conhecimento passa a ser necessaria ao gestor
de uma organizacao.

O termo conhecimento significa compreender todas as dimensdes da rea-
lidade, captar e expressar essa totalidade de forma cada vez mais ampla e
integral (ZABOT; SILVA, 2002, p. 67).

Para Nonaka e Takeuchi (1997, p. 9), o conhecimento humano pode ser
classificado como explicito ou tacito. O conhecimento explicito é articulado a
linguagem formal, pode ser transmitido de forma relativamente facil, de ma-
neira formal, entre os individuos. O conhecimento tacito é pessoal e incorpo-
rado a experiéncia individual, composto de fatores intangiveis, tais como as
crencas individuais, perspectivas, sistemas de valor e experiéncias pessoais. O
conhecimento é um processo dinamico de questionamentos permanentes,
sem a geracao de respostas definitivas, porém, composto de perguntas inte-
ligentes. Saber pensar é estar harmonizado com a imprecisao da realidade.

Segundo Lezana e Tonelli (1998 apud MACEDO, 2003, p. 15) os conheci-
mentos dos empreendedores podem ser divididos em seis categorias:

1. Conhecimentos técnicos relacionados com o negécio: conhecimen-

tos relacionados aos produtos, a qualidade, ao controle de processos de
fabricacao, etc.
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Experiéncia na area comercial: conhecimentos relacionados a publici-
dade, a pesquisa de mercado, a distribuicdo do produto, etc.

Escolaridade: conhecimentos adquiridos no sistema formal de ensino.

Formacao complementar: atualizacao dos conhecimentos que ja pos-
sui e aquisicao de novas informacdes num ambito geral.

Experiéncia em empresas: conhecimento do funcionamento total de
uma organizacao.

Vivéncia com situac¢oes novas: fator que possibilita ao empreendedor so-
lucionar problemas mais facilmente devido as vivéncias experimentadas.

2.2.3 Compreendendo as habilidades

A habilidade para Longen (1997 apud MACEDO, 2003 p. 16) significa a
facilidade para utilizar as capacidades fisicas e intelectuais. Manifesta-se por
meio de acdes executadas com base no conhecimento que o individuo pos-
sui por ja ter vivido situacdes similares.

As habilidades empreendedoras sao apresentadas por Ray (1993 apud MA-
CEDO, 2003 p. 17):

Identificacao de novas oportunidades: esta relacionada com a habi-
lidade de perceber o que os outros nao percebem e de visualizar muito
mais longe que os demais. Relaciona-se também com a capacidade de
pensar de forma inovadora e criativa, identificando novas oportunidades
de produtos e servicos.

Valoracao de oportunidades e pensamentos criativos: o atual siste-
ma educativo atua de forma contraria ao desenvolvimento dessa carac-
teristica, 0 que gera uma escassez de iniciativas inovadoras na sociedade.
Portanto, os individuos que fogem a regra conseguem se sobressair com
seus empreendimentos.

Comunicacao persuasiva: é a capacidade de convencer as pessoas. A
comunicacao pode ocorrer de forma visual, ndo verbal, oral ou escrita. Os
empreendedores precisam persuadir muitas pessoas até transformarem
sua ideia numa oportunidade de negocio.
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* Negociacao: é a habilidade de convencer os outros a respeito da perti-
néncia de uma ideia. A facilidade para conduzir uma negociacao é adqui-
rida por meio da experiéncia e envolve outras caracteristicas da persona-
lidade do empreendedor.

e Aquisicao de informacao: é a capacidade de saber coletar informa-
coes e agrupa-las de maneira a serem Uteis a consecucao de determina-
dos objetivos. Cabe ao empreendedor, entdo, adquirir as informacdes
necessarias sobre mercados, técnicas gerenciais e avancos tecnolégicos,
processa-las e adotar as modificacdes exigidas pelo mercado.

e Resolucao de problemas: é a habilidade de saber utilizar, sistematica-
mente, operacdes mentais para encontrar respostas, enfrentar os desa-
fios e superar os obstaculos. Cabe ao empreendedor a tarefa de encon-
trar o estilo que lhe proporcione a forma ideal de revolucionar e gerar
solucdes inovadoras.

2.2.4 Compreendendo os valores

Os valores representam conviccoes basicas, segundo Robbins (2009, p. 17),
de que “um modo especifico de conduta ou de valores finais é individu-
al ou socialmente preferivel a modo oposto. Eles contém um elemento de
julgamento, baseado no que um individuo acredita como correto, bom ou
desejavel”.

Os valores sdo importantes para o estudo do comportamento porque esta-
belecem a base para a compreensao das atitudes e da motivacao, além de

influenciarem as percepcdes das pessoas, de como veem o mundo.

Gibson et al. (1981 apud MACEDOQO, 2003, p. 19) apresenta a influéncia dos
valores no processo de tomada de decisoes:

* no estabelecimento de objetivos: em que 0s juizos de valor sao neces-
sarios para a selecao de oportunidades e escalonamento de prioridades;

¢ no desenvolvimento de alternativas: em que é necessario fazer juizo
de valor sobre as varias possibilidades existentes;

e ao escolher uma alternativa: quando os valores de quem decide in-
fluenciam na escolha de uma alternativa;
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e na implanta¢ao da decisao: em que os juizos de valor sdo necessarios
na selecao dos meios para implantar a decisao;

e na fase de avaliacao e controle: em que nao se podem evitar os juizos
de valor quando se tem de agir corretivamente.

2.3 O processo de aprendizagem

O ser humano inicia com o nascimento o seu processo de aprendizagem,
gue se prolonga até a morte. O homem é um aprendiz por exceléncia. Ad-
quire habitos e habilidades fisicas, bem como informacdes de diversas for-
mas e origens. Pode ser considerado um pensador e um solucionador de
problemas que frequentemente cria instrumentos e métodos que o ajudam
a superar os obstaculos a consecucao das respostas que procura.

O saber empreendedor é construido a partir da acdo, e da reflexdo sobre
ela, imaginando, criando, errando, inovando, fazendo, alterando o sonho e
a si mesmo, persistindo diante dos erros, recomecando. O empreendedor é
alguém que articula esses elementos (DOLABELA, 2008, p. 108).

De acordo com Tavares (2001, p. 121) o ciclo de aprendizagem de Kolb é
um dos modelos (cognitivos) utilizados para compreender o processo de
aprendizagem nas organizacdes. Esse modelo sugere que o aprendizado
ocorre se houver a compreensao da experiéncia e do modo como esta se
transforma. O verdadeiro aprendizado exige quatro espécies diferentes de
capacidade para cada estagio do ciclo.

As fases do ciclo séo:

e Experiéncia concreta: envolvimento pleno em novos experimentos,
sempre refletindo a respeito deles.

e Observacao reflexiva: observar os experimentos sob diferentes pris-
mas.

e Conceituacao abstrata: aptidao para criar conceitos que integrem as
reflexdes e observacoes em teorias légicas.

e Experimentacao ativa: habilidade para usar teorias, fazer planos e im-
plementar acoes.
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O conceito de empreendedor defendido por Filion (1999, p. 228) também
aponta para o aprendizado continuo, nao somente daquilo que esta aconte-
cendo no ambiente do dia a dia, mas, sobretudo da prospeccao, no sentido
de ser capaz de detectar oportunidades. O foco principal do processo de
aprendizagem é a capacidade de perceber e potencializar oportunidades,
permitindo ao individuo continuar a desempenhar seu papel de empreen-
dedor. A necessidade de continuar aprendendo sempre a partir de conhe-
cimentos acumulados com a experiéncia, e pelo conhecimento continuo,
formal ou informal é uma caracteristica do empreendedor.

Resumo

Nesta aula estudamos alguns conceitos sobre o perfil do empreendedor,
aprendemos a dificuldade em estabelecer um perfil psicoldégico absoluta-
mente cientifico do empreendedor. Contudo, conseguimos estudar um con-
junto de caracteristicas do empreendedor (necessidades, conhecimento, ha-
bilidades e valores). Em seguida estudamos o processo de aprendizagem e
sua importancia para o empreendedor, e percebemos que o empreendedor
busca constantemente adquirir novos conhecimentos.

Atividades de aprendizagem
1. Por que os autores afirmam ser dificil definir o perfil do empreendedor?

2. Expligue como as necessidades podem influenciar no comportamento
dos empreendedores.

3. Identifique no caso “Forno de Minas” (acessar o caso no AVEA) como
empreendimento surgiu. Qual a necessidade de seus empreendedores?
Como nasceu esse empreendimento?

4. |dentifigue no caso “Forno de Minas”:

a) Qual o conhecimento de seus empreendedores sobre o negécio em si?

b) Os empreendedores possuiam alguma experiéncia anterior? Em que area?

c) A experiéncia adquirida ajudou no novo empreendimento?

d) Liste as habilidades dos empreendedores presentes no texto.

e) Essashabilidadeslistadasforamimportantesparaonovoempreendimento?
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Por qué? Identifique e liste os valores dos empreendedores presentes no
caso.

f) Esses valores listados contribuiram para o desenvolvimento do empreen-
dimento? Por qué?

5. O aprendizado é uma caracteristica necessaria ao desenvolvimento de
um empreendedor? Justifique a sua resposta.

6. Descreva como uma pessoa pode utilizar o processo de aprendizagem
como ferramenta de evolucao pessoal e profissional.
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Aula 3 - A visao, a oportunidade
e a criatividade

Objetivos
Conceituar visao, oportunidade e criatividade.

Identificar a importancia desses elementos no dia a dia do empre-
endedor.

A atividade empreendedora requer alguns elementos basicos, que serao apre-
sentados nos préximos tépicos. Trabalhar a visdo e a criatividade e descobrir
oportunidades sao acoes inerentes ao fazer do dia a dia de um empreendedor.

3.1 Entendendo a visao

Filion et al. (2000, p. 31) afirma que antes de tomar qualquer iniciativa, isto
é, antes de por a mao na massa, o empreendedor precisa dispor de uma es-
trutura de pensamento sistémico e visiondrio, porque é com base nisso que
podera fixar seus objetivos e tracar caminhos para atingi-los.

Os estudos de Filion revelam-se importantes porque, além de conceituar com
simplicidade e profundidade o que é o empreendedor, preocupam-se com
seu sistema de atividades. O autor estuda o modo como o empreendedor
desenvolve seu trabalho.

A visao, de acordo com Filion et al. (2000, p. 32), € “uma imagem, projetada
no futuro, do lugar que se quer ver ocupado pelos seus produtos no merca-
do, assim como a imagem projetada do tipo de organizacdo necessaria para
conseqgui-lo”. De acordo com esse autor existem trés categorias de visao.

A primeira é denominada emergente (ideias de produtos ou de servicos que
gueremos lancar). A segunda é denominada central (resultado de uma ou
mais visdes emergentes), que se divide em visdo externa, ou seja, o lugar que
se quer ver ocupado pelo produto ou servico no mercado, e interna, o tipo
de organizacao de que se tem necessidade para alcanca-lo. A terceira cate-
goria compreende as visdes complementares, que sao atividades de gestao
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definidas para sustentar a realizacdo da visao central. A Figura 3.1 represen-
ta as trés categorias de visao de acordo com Filion.

Viso |
(Visdes emergentes ) (Visces c;mp eIEntares)

‘ L Externa
Visdo Central
1 Interna

(Visf)es emergentes) ‘ 1

(Visées complementares)

Figura 3.1: Trés categorias de visao
Fonte: Filion (1993, p. 53)

Para Filion, as pessoas motivadas a abrir uma empresa criam, no decorrer do
tempo, ideias baseadas na sua experiéncia. Tais ideias, a principio, surgem
em estado bruto e refletem uma vontade ainda ndo muito definida. Sao
visbes emergentes.

Prosseguindo em sua busca, chega o dia em que o empreendedor sente que
encontrou a forma final do produto/servico e sabe para quem vendé-lo. Ele
acaba de dar corpo a sua visdo central.

A visdo central externa representa 0 mercado-alvo do produto/servico, seus
clientes, concorrentes, fornecedores, anélise do ambiente macro. A visao central
interna diz respeito a montagem e organizacao da empresa. Por fim, as visdes
complementares indicam as necessidades de gerenciamento da empresa.

Na teoria visiondria de Filion, existem alguns elementos que funcionam como
suporte a formacdo da visdo. Sao eles: conceito de si, energia, lideranca,
compreensao de um setor, relacdes. Para esse autor o conceito do espaco
de si é considerado muito importante no aproveitamento do potencial do
empreendedor. A Figura 3.2 apresenta os elementos que dao suporte ao
processo Visionario.
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Compreensao Conceito
do setor desi

—

Figura 3.2: Elementos de suporte do processo visionario

Fonte: Filion (1991, p. 64)

Segundo Filion (1991, p. 65), a autoimagem ou conceito de si é a principal
fonte de criacdo. O autor afirma que as pessoas sé realizam algo a partir do
momento em que se julgam capazes de fazé-lo. O conceito de si representa
a forma como a pessoa se vé&, é a imagem que tem de si mesma. Nessa re-
flexao, tem-se que a autoimagem influencia fortemente o desempenho do
individuo. No conceito de si estdo contidos os valores de cada pessoa, sua
forma de ver o mundo, sua motivacao.

O conceito de si influencia e condiciona o processo visionario. A empresa
representa a exteriorizacdo da personalidade de quem a cria ou gerencia.
Por isso, o gestor empreendedor deve conhecer a si mesmo profundamente,
pois as caracteristicas pessoais influenciam a empresa. Se uma pessoa é de-
sorganizada, tende a incorporar essa caracteristica em sua criacao.

Outro elemento componente do processo visionario é a energia, que se re-
laciona com a quantidade e a qualidade do tempo dedicado ao trabalho. A
energia é influenciada pelo conceito de si e pelos valores, que determinam
0 guanto uma pessoa esta disposta a investir em determinado momento.
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A energia é a fonte na qual o empreendedor busca o félego necessario para
compreender um determinado setor, desenvolver uma visao, estabelecer as
relacoes necessarias, aprofundar-se nas caracteristicas do produto ou servico
e dedicar-se a organizacao e ao controle gerencial. Nesse sentido, a energia
é um dos elementos fundamentais na formacao das condicoes para o exer-
cicio da lideranca.

A lideranca é decorrente do conceito de si, da energia, da compreensao do
setor, da visao e das relacoes. A lideranca pode influenciar esses elementos,
e sua importancia no processo visionario é clara, pois exerce impacto sobre o
tamanho e a faixa da visao — amplitude do que o empreendedor quer realizar
(DOLABELA, 2008, p. 112).

Como ter a visao de oportunidade real sem conhecer a drea de negdcios em
gue se pretende atuar? Como desenvolver uma visdo sem a compreensao do
setor? Temos que pensar sobre essas questdes! Reflita e elabore um parecer
sobre esta reflexao.

O ato de abrir uma empresa ligada a um setor sobre o qual ndo se tem co-
nhecimento nao é empreendedorismo, é uma aventura. Na teoria visionaria
de Filion, compreender um setor significa saber como sdo estruturadas e
como funcionam as empresas que atuam naquele ambiente, como os nego-
cios se processam, quem sao os clientes, como se comportam e qual o seu
potencial, pontos fortes e fracos da concorréncia, fatores criticos de sucesso,
vantagens competitivas, possiveis reacoes diante da entrada de novas em-
presas no mercado.

Significa também conhecer a tecnologia envolvida, as tendéncias de curto
e longo prazo, a sensibilidade do setor em relacao a oscilacbes econdmi-
cas, as politicas de exportacdo, as barreiras de entrada, a lucratividade. E
indispensavel também conhecer os fornecedores dos insumos essenciais, as
necessidades de recursos humanos e as formas ideais de sua contratacdo e
desenvolvimento. Na economia globalizada, deve-se saber o que acontece
no mundo, ameacas e oportunidades apresentadas, tendéncias tecnoldgi-
cas, funcionamento do mercado concorrencial.

Os elementos do processo visionario (o conceito de si, a energia, a lideranca
e as relacdes) contribuem para a compreensao do setor. No processo intera-
tivo, a compreensao de um setor fortalece o conceito de si, permite que a
energia seja empregada no que gera resultados e da objetividade e consis-
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téncia ao sistema de relacdes a ser estabelecido. Em resumo, esse conjunto
proporciona o fortalecimento da lideranca. A Figura 3.3 apresenta as etapas
do processo visionario, que tem inicio a partir da identificacao do interesse
do empreendedor por um determinado setor de negdcios.

Planejar

L 3

[ Imaginar e definir um contexto organizacional ]

4

[ Visar um nicho de forma diferenciada

[}

[ Descobrir uma oportunidade ]

v * A 4

Compreender um setor de negdcios

4

[ Identificar o interesse por um setor de negécios ]

—

Figura 3.3: Etapas do processo visionario

Fonte: Filion (1991)

Entre todos os elementos que dao suporte a visao, o sistema de relacdes
pode ser considerado o mais importante, visto que influencia com intensida-
de a criacao e a evolucao de uma visdo. Normalmente, a primeira motivacdo
para empreender surge das relacoes familiares, denominadas de circulo de
relaces primarias. Quando inicia o seu processo visionario, o empreendedor
busca relacdes que possam contribuir para o aprimoramento e a realizacao
de sua visdo. Sendo assim, os empreendedores passam a perceber suas rela-
¢bes como produtos sociais de que necessitam para melhorar, desenvolver,
implementar sua visao.

3.2 Entendendo a oportunidade

A oportunidade representa um papel central na atividade empreendedora.
Entre os atributos fundamentais de um empreendedor estd a capacidade de
identificar e agarrar uma oportunidade e buscar os recursos para aproveita-la.
Ao definir oportunidade, alguns autores geralmente empregam o conceito de
ideia, devido a sua importancia para a atividade empreendedora. Isso porque,
normalmente, atras de uma oportunidade existe sempre uma ideia.

Porém, sabe-se que ideia é diferente de oportunidade. Ideias nao sao ne-
cessariamente oportunidades, e o fato de ndo se conseguir distingui-las
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0 mercado esta repleto de
oportunidades, basta enxerga-
las. Mas surge entdo a pergunta
classica: como o empreendedor
se capacita para identificar
oportunidades?

Filion et al. (2000, p. 30)
responde:

“Antes de qualquer acdo, o
empreendedor deve se munir de
uma estrutura de pensamento
sistematica e visiondria, gracas
a qual ele estabelece alvos e
depois instala um fio condutor,
um corredor que segue para
atingi-los — incluindo a previsdo
dos obstéaculos e limites que
encontrara. Sem isso, podera
comprometer seus planos e se
perder no processo.”

pode ser uma das grandes causas de insucesso entre os empreendedores
iniciantes. Filion et al. (2000, p. 33) afirma que “algumas pessoas tém mui-
tas ideias, mas nao conseguem perceber oportunidades de negocios. Outras
tém poucas ideias, mas descobrem oportunidades fabulosas”.

Pergunta-se entdao: como identificar uma ideia que pode dar origem a uma
oportunidade? Se uma ideia ndo é oportunidade, o que é oportunidade?

Oportunidade é uma ideia vinculada a um produto ou servico que agrega
valor ao seu consumidor, seja pela inovacao, seja pela diferenciacdo. Possui
algo de novo e atende a uma demanda dos clientes; representa um segmen-
to de mercado. Possui atratividade, tem potencial para gerar lucros e surge
em um momento adequado a quem vai aproveita-la — o que a torna pessoal.
E duravel e baseia-se em necessidades insatisfeitas.

Se vocé tem uma ideia que acredita ser interessante e que pode se transfor-
mar em um negdécio de sucesso, pergunte a si mesmo e a seus sécios: Quais
sao os clientes que comprarao o produto ou o servico de sua empresa? Qual
o tamanho atual do mercado em reais e nimero de clientes? O mercado
estd em crescimento, estavel ou estagnado? Quem atende esses clientes
atualmente, ou seja, quem sao 0s seus concorrentes? Se vocé e seus sOCIos
nado conseguirem responder a essas perguntas basicas iniciais com dados
concretos, vocés tém apenas uma ideia, e ndo uma oportunidade de merca-
do (DORNELAS, 2005, p. 56).

Por meio do foco sistematico, o empreendedor conseguira pensar intensa-
mente no seu futuro produto, servico, atividade. Uma vez estabelecido um
alvo, o empreendedor estara atento a tudo o que se refira a ele. Viagens,
reunides, festas, encontros, revistas de moda, feiras servirdo de fonte de
informacdes para aprofundar seu conhecimento sobre o negécio escolhido.

Percebe-se entao que é por meio da formacao da visdo que o empreende-
dor estara apto a se aprofundar e adquirir conhecimentos sobre seu futuro
negoécio. Conhecera o setor de atividades, o negécio e seus elementos: a
necessidade e o comportamento dos clientes e da concorréncia, a tecnologia
envolvida, as tendéncias da area, a lucratividade do setor, os investimentos
necessarios, as ameacas, o ciclo de vida, os fatores criticos de sucesso.
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As oportunidades podem ser identificadas por:

e brainstormings: permitem estimular a criatividade e identificar oportu-
nidades de negocios;

e estudos de areas geograficas: exemplo: sul de Minas, polos eletréni-
cos, Amazobnia, Tocantins;

e estudos de setores: tecnologia de informacao, por exemplo;
e estudos de industrias especificas: telefonia celular, internet;

e estudos de recursos renovaveis e nao renovaveis: florestas nativas
e plantadas, correcao e adaptacao de solos, fontes alternativas de ener-
gia, aproveitamento do lixo urbano (adubo, papel, combustivel, outros),
aproveitamento da serragem para madeira prensada/aglomerado;

e estudos do ambiente tecnolégico: redes, fibras dpticas, gas natural,
analise da pauta de importacoes;

e analise de transformacoes e tendéncias de mercado: participacdo g&
da mulher na forca de trabalho, internacionalizacdo das economias, in- iy

dustrializacao dos servicos, combate a poluicao com veiculos que emitem crie metas e alcance-as, veja um
bom exemplo em http://www.

oxigénio; youtube.com/watch ?v=I1tQDS_
qEj2s&NR=1
* mercados emergentes: lazer, salde, educacao, varejo financeiro, co-
municacao global, turismo;

e desenvolvimento dos habitos prospectivo (antecipar os aconteci-
mentos) e pré-ativo (tomar a iniciativa, enxergar oportunidades);

e andlise de empresas/setores como cadeia de processos ou unida-
des de negocios;

e analise dos movimentos demograficos: no Brasil e em outros paises,

0 aparecimento de um grande mercado representado pelas pessoas da
terceira idade.
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3.3 Entendendo a criatividade
Baronet (apud FILION et al., 2000, p. 44) define criatividade como:

A capacidade de encontrar constantemente solucoes para os proble-
mas, de construir novos produtos, de definir novas perguntas em de-
terminado campo — perguntas essas que serao, pelo menos no inicio,
consideradas novas ou originais, mas que, em ultima instancia, serao
aceitas e reconhecidas (as vezes até premiadas) em um determinado

ambiente cultural.

Segundo Dolabela (2008, p. 133) “a percepcao de que a criatividade pode
ser aprendida é de grande importancia na atividade empreendedora. Exis-
tem técnicas e exercicios para desenvolver um comportamento criativo”. O
comportamento criativo parecer ter sua origem no habito de buscar novas
ideias, novas formas de apresentar ideias antigas, de identificar problemas e
inconsisténcias nos produtos e servicos oferecidos.

Mas o que é intuicdo? Intui¢do ndo é um talento misterioso. £ o sub-
produto direto do treinamento e da experiéncia que foram estocados como
conhecimento. A criatividade surge durante o processo de solucao de pro-
blemas, que depende do conhecimento, incluindo um tipo de conhecimento

gue permite ao especialista compreender situacoes rapida e produtivamente.

Algumas fontes de ideias que podem ser utilizadas no dia a dia de um em-
preendedor, segundo Dolabela (2008, p. 135), sao:

® negocios existentes: as faléncias muitas vezes podem representar exce-
lentes oportunidades de negécios. Os bons negdcios sao adquiridos por
pessoas proximas (empregados, diretores, clientes, fornecedores);

e franquias e patentes; licenca de produtos;

e revistas de negocios;

e universidades e institutos de pesquisas;

e feiras e exposicoes;
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® empregos anteriores: grande nuimero de negdécios é iniciado por produ-
tos ou servicos baseados em tecnologia e ideias desenvolvidas por em-
preendedores enquanto eles eram empregados de outros;

e contatos com compradores de grandes empresas: eles ajudam a identifi-
car imperfeicoes e inconsisténcias em produtos e servicos e indicam quais

sdo adquiridos fora, mas podem ser oferecidos ou produzidos no local,

e contatos profissionais: advogados de patentes, contadores, bancos, asso-
ciacdes de empreendedores;

e consultoria: prestar servicos a empresas pode ser uma fonte de ideias;
observacao do que se passa em volta, nas ruas;

e ideias que deram certo em outros lugares;

e experiéncia propria como consumidor ou usuario de servicos; mudancas
demograficas, sociais e nas circunstancias de mercado;

e Caos econdmico, crises, atrasos (quando ha estabilidade, as oportunida-
des sao mais raras);

e uso das capacidades e habilidades pessoais;

® imitacao;

e dar vida a uma visao;

e transformacdo de um problema em oportunidade;

"z

e “descobrir” algo que ja existe: melhorar, acrescentar algo novo a ideia ja
existente;

e combinar de uma forma nova;

e tendéncias do ambiente.
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Frases para pensar
(DOLABELA, 2008, p. 137)

1l &
"0 Modelo da oportunidade”.
Artigo da HSM Management, n.
52, set.-out. 2005.
“Havaianas com o mundo a seus
pés.” Artigo da HSM Management,
n. 48, jan.-fev. 2005
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Faca a leitura dos artigos acima no AVEA e em seguida faca uma resenha
sobre a oportunidade de negdcios.

Resumo

Nesta aula vimos os conceitos de visao, oportunidade e criatividade. Aprende-
MOS que ao iniciar 0 seu processo visionario, o empreendedor busca relacoes
gue possam contribuir para o aprimoramento e a realizacdo de sua visao. Os
empreendedores passam a perceber suas relacdes como produtos sociais de que
necessitam para melhorar, desenvolver, implementar sua visdo. Estudamos que
ideias sdo diferentes de oportunidades. Estudamos também, sobre o conceito
de criatividade e vimos o0 quanto é importante para a atividade empreendedora.

Atividades de aprendizagem
1. Qual a importancia de um empreendedor conhecer as etapas do proces-
SO visionario?

2. Leia 0 estudo de caso Forno de Minas em anexo e descreva como o em-
preendedor vivenciou o processo visionario de Filion.

3. O que é oportunidade?

4. Cite e expligue um exemplo de oportunidade de negdcio vinculado ao
Seu curso técnico.

5. O que sao oportunidades? Como captura-las?
6. Como ocorre 0 processo criativo?

7. ldentifique as oportunidades e criatividades presentes no caso Forno de
Minas. (acessar o caso no AVEA)

8. Identifique as oportunidades presentes no caso Grow (acessar 0 caso no
AVEA).
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Aula 4 - O plano de negdcios

Objetivos
Conceituar planos de negécios.
Apresentar a estrutura de um plano de negécios.

Esta aula apresenta a estrutura de um plano de negécios. Descrever como
elaborar um plano de negdécios passo a passo representaria uma nova
disciplina por causa da amplitude deste tema. Sendo assim, proporciona-se
uma visao geral dos elementos que o compoem.

4.1 Importancia do plano de negdcios
Bizzotto (2008, p. 23) cita que é comum, no Brasil, a resisténcia dos
empreendedores em elaborar o plano de negécios de seus empreendimentos.
Essa resisténcia decorre, principalmente, do desconhecimento sobre o que é
um plano de negdcios e sobre quais as vantagens oferecidas por ele.

Sabe-se que muitas empresas morrem nos primeiros anos de vida, pois ha
diversos estudos sobre o tema. Alguns pesquisadores afirmam que, em sua
grande maioria, a morte ocorre devido a falta ou a falhas de planejamento
adequado do negocio.

Segundo Dornelas (2005, p. 95), essas falhas podem acontecer em razao de
armadilhas no gerenciamento do dia a dia de pequenas empresas, tais como:
falta de experiéncia, atitudes erradas, falta de dinheiro, localizacao errada,
expansao inexplicada, gerenciamento de inventario impréprio, excesso de
capital em ativos fixos, dificil obtencao de crédito e uso de grande parte dos
recursos do proprietario.

Dornelas (2005, p. 95) questiona: como precaver-se das armadilhas e
aumentar a eficiéncia na administracdo dos negocios? A resposta do
autor é a de que ndo existem férmulas magicas para se precaver das
armadilhas. Contudo, aconselha a capacitacao gerencial continua e o uso
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Coworking: Em 2009, depois
de ler a reportagem sobre
coworking, espaco de trabalho
compartilhado, o carioca Cadu
Castro Alves, 26 anos, verificou
que no Rio de Janeiro ndo havia
nada parecido. Gastou nove
meses em um detalhado plano
de negdcios e passou a oferecer
a investidores. O esforco deu
resultado! Marcelo Santos, 36
anos, dono da consultoria M
Business Offices, especializada
em gestdo de tecnologia, ficou
tao impressionado que se dispds
a entrar como sdcio com 50%.
Juntos, eles investiram R$ 100
mil para abrir, em junho de 2010,
0 Bees Offices, um escritério de
coworking para 25 profissionais,
no Centro do Rio de janeiro. O
Bees Office deve faturar R$ 200
mil no primeiro ano de atividade.
Para 2011, os socios estimam
um crescimento de até 400%.
Parte da estratégia é inaugurar
mais uma unidade (nimero que
pode chegar a trés), de acordo
com os resultados. A dupla
também pretende continuar
investindo no primeiro escritério.
“Queremos oferecer servicos
extras, como secretaria, além

de implantar videoconferéncia

e um local de descanso com
videogame.”

Equipamentos e
instalacoes: R$ 85.000 (sede
com sala de reunido para até
seis pessoas, 25 estacoes de
trabalho, quadro, data show,
cadeiras, banda larga, wi-fi,
telefone e moveis).

Capital de giro: R$ 15.000
Faturamento médio mensal:
R$ 16.000

Funcionarios: trés (o dono e
dois atendentes)

Prazo de retorno: 25 meses
(TAUHATA, Sérgio. 100 ideias
para montar o seu negdcio.
Pequenas Empresas & Grandes
Negdcios, Editora Globo, n. 264,
janeiro de 2011, p. 74).

do planejamento de forma aplicada, disciplinada e com revisdes periédicas
das acoes implementadas na empresa. Em resumo, o empreendedor precisa
planejar sempre e executar as acdes controlando-as.

Um plano de negdcio baseia-se em:

a) Estabelecimento de metas: o empreendedor define objetivos e metas
desafiantes e com significado pessoal; cria objetivos e metas de longo
prazo, claros e especificos; estabelece objetivos e metas de curto prazo
de facil mensuracéo.

b) Busca de informacbes: o empreendedor procura informacdes de
clientes, fornecedores e concorrentes; investiga pessoalmente como
fabricar um produto ou fornecer um servico; consultando especialistas,
para atualizar-se técnica e comercialmente.

c¢) Planejamento e monitoramento sistematicos: a pessoa cria um
plano de execucao, dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com
prazos definidos; revisa os planos feitos, baseando-se em informacdes
sobre o desempenho real e situacdes novas.

O plano de negdcios precisa ser composto por uma soma de diversos outros
requisitos, como iniciativa e capacidade gerencial, indispensaveis para “fazer
o plano acontecer”. O plano em si ndo é garantia do sucesso da empresa,
mas, certamente, sem ele, os riscos de fracasso aumentam muito. Além do
mais, um plano de negdcios trata obrigatoriamente de dinheiro e de futuro,
aspectos que poucas pessoas podem arriscar sem preocupacoes.

O plano de negdcios é um instrumento que visa estruturar as principais
concepcoes e alternativas para uma analise correta de viabilidade do negdcio,
proporcionando uma avaliacao antes de colocar a ideia em pratica. Dessa
forma, podem-se reduzir as possibilidades de serem desperdicados recursos
e esforcos em um negadcio inviavel.

O planoserve, também, como instrumento para solicitacdo de financiamentos
em instituicdes financeiras, podendo, ainda, ser utilizado na busca de novos
socios e parceiros. Portanto, aproveitar o plano de negécios pode ser fator de
sucesso, uma vantagem competitiva, que podera representar a sobrevivéncia
da empresa no futuro.
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4.2 A estrutura de um plano de negdcios
Um plano de negdcios é composto pelos seguintes elementos: andlise da
industria, analise de mercado; plano de marketing; plano operacional; plano
financeiro; construcdo de cenarios; avaliacdo estratégica; e avaliacdo do
plano de negdcios.

A analise da industria tem por objetivo compreender a industria na qual
se deseja entrar. Essa fase requer muita pesquisa, deve-se buscar fontes
seguras e estar sintonizado com as tendéncias presentes nas economias
locais e regionais. Existem empresas especializadas em pesquisa de mercado,
que realizam diagndsticos especificos sobre determinada industria. Uma das
abordagens de andlise da industria utilizada com frequéncia é o método das
“cinco forcas” de Porter, que analisa a concorréncia em uma determinada
industria, os clientes, os fornecedores, os produtos substitutos e os entrantes
potenciais.

A analise de mercado busca responder a quatro perguntas basicas:

® Qual o tamanho do mercado? (ou seja, quantas pessoas ou empresas
serdo 0s nossos clientes adquirindo 0s nossos produtos/servicos?)

e Onde estdo localizados esses clientes em potencial?

e Qualavelocidade com que 0s nossos clientes irdo buscar nossos produtos/
servicos e em quanto tempo realizaremos as nossas tarefas?

e Quem sao 0s NOSSOs possiveis concorrentes?

No Brasil, o SEBRAE realiza um trabalho peculiar, atendendo aos
microempresarios e futuros empreendedores, e fornece uma base de dados
consistente para obtencao das respostas as perguntas formuladas acima.

O item produtos/servicos tem por objetivo descrever os atributos do
produto ou servico mediante suas caracteristicas, seu ciclo de vida e o
processo de producdo. Nesse topico do plano de negdcios o produto ou
servico é caracterizado pela explicacdo de sua composicao, sua finalidade,
sua funcionalidade, entre outras caracteristicas que se facam necessarias.
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Marketing

E um processo social e gerencial
pelo qual individuos e grupos
obtém aquilo que desejam e

de que necessitam, criando e
trocando produtos e valores uns
com os outros (KOTLER, 1998,

p. 37).

Marketing € a area do
conhecimento que engloba todas
as atividades concernentes as
relacdes de trocas orientadas
para a criacdo de valor dos
consumidores, visando alcancar
determinados objetivos de
empresas ou individuos por meio
de relacionamentos estaveis e
considerando sempre 0 ambiente
de atuagdo e o impacto que
essas relacdes causam no bem-
estar da sociedade (LAS CASAS,
2009, p. 121)

O ciclo de vida deve ser detalhado apontando as etapas de introducao no
mercado, sua etapa de crescimento e alcance da maturidade. O ciclo de vida
precisa ser apresentado porque a velocidade das novas tecnologias impulsio-
na as empresas a inovarem constantemente; vide os constantes modelos de
celulares lancados a cada semestre ou ano. Ha que se deixar clara a proposta
de evolucao do produto ou servico em determinado periodo de tempo.

O processo de producdo do produto ou servico deve ser detalhado para
garantir a sua operacionalizacao. Esse tépico do plano de negdcios é de
suma importancia, visto que detalhara todas as etapas do processo produtivo,
incluindo todas as demandas dos recursos necessarios para a producao do
produto ou servico.

Adescricao do negdcio tem por objetivo descrever a estrutura organizacional
e a sistematizacao modelo de negdcio da empresa, como a empresa sera
gerenciada, sua estrutura fisica e equipamentos, formatacdo juridica e
econdmica, histérico e a motivacao para a criacdo do novo empreendimento.
O detalhamento requer inclusao de layouts da area produtiva, equipamentos,
quantitativo de pessoas para execucdo da producao e demais itens que
estejam vinculados ao empreendimento.

O plano de marketing tem por objetivo descrever o mix do marketing do
novo empreendimento, ou seja, 0 que comumente é conhecido como os “4
Ps” ( produto, promocao, preco e praca). No item produto descrevem-se
quais argumentos serao utilizados para convencer os clientes em potencial
(consumidores ou empresas) a adquirir os produtos ou servicos do novo
empreendimento. No item promocao descrevem-se todas as atividades
gue comunicardo os atributos do produto e servico, e como consequéncia
convencerao os clientes em potencial a adquiri-los. No item preco deve-
se descrever como 0s precos serao estabelecidos, como sera a politica de
precos adotada, como o consumidor percebe o preco a ser adotado, e outras
informacgdes importantes. No item praga descreve-se como sera acessado o
produto mediante a localizacdo das empresas; trata-se entdo de identificar
os canais de distribuicdo que serdo adotados para alcancar os clientes em
potencial. A definicado dos canais de distribuicdo é de suma importancia, pois
ird impactar na area de producao e logistica do novo empreendimento.

O plano de acao é uma ferramenta de gestao que visa apresentar a

temporalidade do projeto de implantacao do novo empreendimento. Utiliza-
se a ferramenta 5W1H ou, em portugués, 3Q1POC (Quem? Quando?
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Quanto? Por qué? O qué? Como?). Pode-se lancar mao também dos
conceitos e metodologias presentes no gerenciamento de projetos.

O plano financeiro descreve todas as informacoes financeiras necessarias
ao novo empreendimento. Deve conter descricao do volume financeiro que
0 novo empreendimento necessita. Inclui a descricao da estrutura de custos
(custos fixos e custos variaveis), descricdo das demonstracoes financeiras,
ponto de equilibrio, fluxo de caixa e taxa interna de retorno (TIR).

ATENCAO Deve-se deixar claro que o plano de negécios nao transforma o
processo de criacao de empresas em algo inteiramente racional. Na verdade,
é uma técnica que analisa o potencial de lucro oferecido por uma ideia.

Como elaborar um grande plano de negocios

SAHLMAN, William A..Harvard Business Review. Empreendedorismo e
Estratégia. Rio de Janeiro: Elsevier, 2002, p. 35-60. (Originalmente publicado
em julho-agosto de 1997)

Poucas areas de negoécios chamam tanto a atencdo quanto novos
empreendimentos, e poucos aspectos da criacao de novos empreendimentos
atraem tanta atencao quanto o plano de negdcios. Incontaveis livros e artigos
da imprensa popular dissecam o assunto. Um numero cada vez maior de
exigéncias de planos de negdcios anuais esta surgindo nos Estados Unidos,
e também crescendo rapidamente em outros paises. Tanto faculdades
guanto cursos de segundo grau dos Estados Unidos dedicam cursos inteiros
ao assunto. De fato, a julgar por todo o bafafd que cerca os planos de
negocios, seria de se imaginar que as Unicas coisas que separam um possivel
empreendedor e 0 sucesso espetacular sdo graficos em cinco cores em papel
couché, uma pilha de planilhas com aspecto meticuloso e uma década de
projecdes financeiras mensais.

Nada poderia estar mais distante da verdade. Em minha experiéncia com
centenas de start-ups de empreendedores, os planos de negdcios nao
passam de 2 — em uma escala de 1 a 10 — como previsores do sucesso de
um novo empreendimento. E as vezes, de fato, quanto mais elaborado o
documento, mais probabilidade ha de que o empreendimento va para o
buraco, na falta de eufemismo melhor.

O que ha de errado com a maioria dos planos de negécios?
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Para elaborar um plano de
negdcios passo a passo,
acesse o portal do SEBRAE
nacional, www.sebrae.com.
br; o download do programa é
gratuito.
http://www.sebrae.com.br/uf/
espirito-santo/Acesse/como-
elaborar



A resposta é relativamente simples. A maioria gasta tinta demais com numeros
e dedica muito pouco espaco as informacoes que realmente importam para
investidores inteligentes. Como todo investidor experiente sabe, as projecoes
financeiras para uma nova empresa — projecoes especialmente detalhadas, més
a més, que se estendem por mais de um ano — sao uma fantasia. Um empre-
endimento enfrenta muitos fatos desconhecidos para que possa prever receitas,
quanto mais lucros. Além do mais, poucos empreendedores preveem — se é
que algum o faca — corretamente quanto capital e tempo serao necessarios
para alcancar seus objetivos. Da mesma forma, eles sao incrivelmente otimistas,
colocando em suas projecdes. Os investidores ja conhecem o efeito desse estra-
tagema e, portanto, ddo um desconto nas cifras dos planos de negécios. Essas
manobras criam um circulo vicioso de imprecisdo que ndo beneficia ninguém.

Nao me entendam mal: os planos de negocios devem incluir alguns
numeros. Mas esses numeros devem aparecer principalmente na forma de
um modelo de negdcios que mostre que a equipe empreendedora pensou
nos fatores essenciais de motivacao do sucesso ou do fracasso de um novo
empreendimento. No setor de manufatura, um motivador desse pode ser o
resultado de um processo de producao; na publicacéo de revistas, a taxa de
renovacao antecipada; ou, em software, o impacto da utilizacdo de diversos
canais de distribuicao. O modelo deve também se concentrar na questao
do equilibrio entre receita e despesa: em que nivel de vendas o negécio
comeca a gerar lucro? E, o mais importante, quando o fluxo de caixa se
torna positivo? Sem duvida, essas questdes merecem algumas paginas em
qualquer plano de negdcios. Quase no final.

O que vai na frente? Que informacdes um bom plano de negdécios contém?

Se vocé quer usar a linguagem dos investidores — e também se certificar de
que fez as perguntas certas a si mesmo antes de partir para a jornada mais
ousada da carreira de um homem ou uma mulher de negécios — recomendo
que baseie seu plano de negdcios na estrutura a seguir. Ela ndo fornece o
tipo de formula “campea” agenciada por alguns programas de software e
os atuais livros do tipo “como-fazer” para empreendedores. Tampouco é
um guia de neurocirurgia. Esta estrutura avalia sistematicamente os quatro
fatores interdependentes criticos para todo novo empreendimento:

As Pessoas. Todos que estao iniciando e executando o empreendimento,

assim como terceiros, externos, que fornecem servicos essenciais ou servicos
importantes para ele, tais como seus advogados, contadores e fornecedores.
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Resumo

Nesta aula conceituamos plano de negocios, aprendemos que é um instru-
mento que visa estruturar as principais concepcoes e alternativas para uma
analise correta de viabilidade do negdcio, proporcionando uma avaliacao
antes de colocar a ideia em pratica. Também vimos a estrutura basica de um
plano de negocios.
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Atividades de aprendizagem
4. A elaboracdo de um plano de negécios pode garantir o sucesso de um
empreendimento? Justifique a sua resposta.

5. Quais os principais componentes de um plano de negdcios? Quais 0s
conhecimentos basicos necessarios para elabora-lo?

6. Escolha aleatoriamente um empreendedor da sua comunidade.
Em sequida pergunte:

a) Como abriu 0 negocio?

b) Fez um plano de negécios?

¢) Quando e por qué?

d) Elaborar um plano de negdcios é importante?
e) Ajudou no seu empreendimento?

f) Faca uma analise final sobre a percepcao desse empreendedor acerca da
elaboracao do plano de negdcios.
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Aula 5 - As técnicas de negociacao

Objetivos
Identificar os conceitos de negociacao.

Identificar a importancia da negociacdo no ambito do
empreendedorismo

Esta aula visa responder algumas perguntas: O que é negociacao? Qual a
sua importancia para o empreendedor? Existem técnicas? Como ser um bom
negociador? Essa é uma caracteristica importante para o empreendedor?

Stoner e Freeman (1999, p. 401) definem negociacdo como o uso de
habilidades de comunicacao e da barganha para administrar conflitos e
chegar a resultados mutuamente satisfatorios. Essa definicao reflete a
existéncia inicial de um conflito propulsor de uma possivel negociacao.

O estudo sobre negociacao nos cursos de administracdo possuia esse
foco, visto que estava atrelado ao conteddo programaticos da area de
conhecimento do comportamento organizacional. Mas a negociacao nao se
restringe apenas a busca na solucao de conflitos de ordem comportamental, é
mais abrangente e importantissima no desenvolvimento dos novos negécios
de ambito local, regional, nacional ou internacional.

Martinelli e Almeida (2009, p. 21) afirmam que o assunto negociacao é
relativamente novo, em termos de teoria e de conceitos definidos. Citam
qgue durante os ultimos anos diversos autores desenvolveram conceitos
importantes sobre a teoria e a arte de negociar.

Mas sabe-se que os seres humanos, no dia a dia, negociam inconscientemente
ou conscientemente algo, seja um simples brinquedo desejado por uma
crianca que aos berros negocia com a mae sua aquisicao, seja o investimento
de milhares de dolares em um novo empreendimento proposto por um
empresario ao futuro investidor.
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do filme “Rock” com Silvester
Stalone para representar as
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&feature=fvst e descreva quais
as estratégias de negociagdo
presentes no filme.



Pela otica do empreendedorismo, a negociacdo é uma habilidade de
convencer os outros a respeito da pertinéncia de uma ideia. A facilidade para
conduzir uma negociacao é adquirida por meio da experiéncia e envolve
outras caracteristicas da personalidade do empreendedor.

Convencer um possivel investidor de que a sua ideia € um o empreendimento
que pode dar certo requer um conjunto de acdes que vao desde a utilizacdo de
técnicas de negociacao a elaboracdo de um plano de negécios bem estruturado.
A relacdo existente entre o detentor da ideia e o futuro investidor pode gerar
uma relacao de barganhas; nesse caso, a negociacao é vista como um processo
pelo qual duas ou mais partes trocam produtos ou servicos e buscam um acordo
sobre as vantagens dessa troca para cada um. De acordo com Robbins (2009, p.
199) existem duas abordagens gerais para a negociacao: a barganha distributiva
e a barganha integrativa, conforme descritas no Quadro 5.1.

Quadro 5.1: Barganha distributiva versus barganha integrativa

Caracteristica da barganha Barganha distributiva Barganha integrativa
Quantidade de recursos a serem divididos  Fixa Variével
Motivacdes primarias Eu ganho, vocé perde Eu ganho, vocé ganha
Interesses primarios Oposicéo Convergéncia ou congruéncia
Enfoque do relacionamento Curto prazo Longo prazo

Fonte: Robbins (2009, p. 199)

Para melhor entendimento, citaremos o caso classico de duas criancas que
brigavam por uma laranja. Ambas decidiram dividir a laranja em duas partes;
contudo, uma crianca desejava apenas a casca da laranja para fazer um
doce, e a outra crianca desejava apenas os gomos da laranja. A primeira
jogou fora os gomos e segunda, a casca. Esse é um exemplo de barganha
distributiva. Se ambas tivessem esclarecido as suas reais necessidades sobre
a posse da laranja, ambas sairiam ganhando, ou seja, uma crianca teria
posse de todos 0s gomos da laranja e a outra teria posse de toda a casca da
laranja. Essa solucao é um exemplo de barganha integrativa.

Rosembrock (2009, p. 97) afirma que a negociacao tem se apresentado
como uma ferramenta eficiente no alcance de resultados, porém existe a
necessidade de se entender, planejar e atuar de forma concisa para que
esses resultados possam efetivamente ser alcancados.

Necessita-se, para o bom desenvolvimento de uma negociacdo, de uma

comunicacdo eficiente e eficaz, capaz de exercer um papel relevante na
troca de informacoes entre as partes envolvidas no processo de negociacao.
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O resultado que se quer atingir em uma negociacao pode ser entendido
de diversas formas, dependendo do objetivo determinado: lucratividade,
conquistar e/ou manter clientes, participacao em novos mercados, lancamento
de um novo produto, entre outros. Algumas situacdes contribuem para que
resultados desejados nao ocorram, sendo eles: objetivos nao tracados ou mal
indicados; auséncia de informacdes sobre a outra parte; falha na identificacdo
das necessidades; concessdes mal dimensionadas; e flexibilidade inadequada
(ROSEMBROCK, 2009, p. 98)

Deve-se entao:

e definir claramente os objetivos, visto que sao a parte central do planeja-
mento de qualquer negociacao;

e identificar as necessidades das partes envolvidas no processo de
negociacao;

e dimensionar de forma correta as concessdes a serem feitas;

ser flexivel sem perder o foco nos objetivos tracados.

Negociar é uma acao constante no dia a dia de um empreendedor. Sendo
assim, o empreendedor necessita desenvolver a capacidade de negociar
mediante 0 acesso dos conceitos e técnicas de negociacao, com o objetivo
de aprender, desenvolver e aprimorar a habilidade de negociacao.

Existem dois aspectos essenciais a serem considerados no planejamento de
qualgquer negociacdo. Primeiro, deve-se identificar o que se pretende na
negociacao, o que se gostaria de obter com ela e aquilo de que se esta
disposto a abrir mao ou trocar. Em seguida, é fundamental identificar esses
mesmos itens para o seu oponente na negociacao, visto que isso pode ser
fundamental para antever alguns passos do oponente durante esse processo.
O segundo aspecto relevante é selecionar a equipe para a negociacao, pelo
menos alguém que a comande, uma pessoa para tomar nota dos pontos
importantes e outra para passar todo o tempo apenas observando. Pode
ser gue nao se consiga varias pessoas para participar de uma negociacao;
contudo, dispor de um grupo para isso podera gerar a maximizacao dos
resultados desejados (ROSEMBROCK, 2009, p. 99).

Aula 5 — As técnicas de negociacao 61



Assista ao filme “Onze homens
e um segredo”. Danny Ocean
(George Clooney) € um homem

de acdo. Menos de 24 horas
depois de conseguir a liberdade
condicional, apos ter ficado
preso numa penitenciaria

em Nova Jérsei, esse ladrdo
carismatico j4 esta arquitetando
seu préximo plano. Seqguindo
trés regras — nao ferir ninguém,
s6 roubar de quem merece e
jogar como quem ndo tem nada
a perder, Danny planeja o mais
sofisticado e elaborado roubo
de cassinos da historia. Os
personagens negociam entre si
e com as adversidades ao longo
do filme. Divirta-se com esse
belo exemplo de negociagdo.

Martinelli e Almeida (2009, p. 104) citam que o processo de negociacao é
composto por seis passos:

Abordagem: significa a confrontacao positiva, prevenindo-se as costumeiras e
desastrosas situacoes “eles e nds”, tipicas da realidade das negociacoes.

Argumentacao: refere-se ao conhecimento da situacdo, os “pros e os
contras” para definir a linguagem adequada & negociacao.

Superacao de objecoes: consiste em uma mudanca de énfase, de centrar-se
em obstaculos e abismos (que ampliam diferencas e distancias, estimulando
tensdes e conflitos, reforcando as situacdes “ganha x perde”) para o
esclarecimento de posicdes (em que se busca o equilibrio de afirmacoes e
concessoes, em que todos perdem um pouco , porém ganham muito, em
termos de acordo mutuamente compensadores).

Acordo: passa-se da divergéncia improdutiva para a convergéncia de
interesses e para a administracdo das oportunidades (ou seja, para o
promissor “ganha-ganha”).

Reforco: significa a conviccdo na continuidade do processo e a confianca
de que o sentimento de equipe e a integracdo de esforcos garantirdo a
prosperidade e construirao o futuro desejavel.

Reabordagem: configura a certeza de que a negociacdo ndo é um
acontecimento episédico e fugaz. A vida organizacional, convivéncia
humana, conversacao permanente, educacao e administracao sao condicoes
basicas a perpetuidade empresarial.

Resumo

Nesta aula conceituamos negociacéo como o uso de habilidades de
comunicacao e da barganha para administrar conflitos e chegar a resultados
mutuamente satisfatérios. Também estudamos a importancia da negociacdo
no ambito do empreendedorismo e compreendemos que negociar é uma
acao constante no dia a dia de um empreendedor.
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Atividade de aprendizagem
1. Saber negociar é uma habilidade importante para um empreendedor?
Justifique sua resposta.

2. Pesquise sobre negociacdo em artigos e livros; em seguida, responda:

como a habilidade de negociar pode favorecer o empreendedor para o
sucesso de seu empreendimento?
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Aula 6 - Segmentacao de mercado e
oportunidades

Objetivos
Conceituar segmento de mercado.
Associar segmento de mercado com oportunidades de negdcios.

Identificar aimportancia da identificacao de segmentos de mercado
no ambito do empreendedorismo.

O que sao segmentos de mercado? Qual a relevancia dos
segmentos de mercado e identificacdo de oportunidades? Existe
uma metodologia de identificacdo de segmentos de mercado?

Uma empresa conseguird vender seus produtos ou servicos aos clientes
em potencial somente se alguns requisitos forem preenchidos. Considere a
sequinte lista de requisitos:

e Quem possui a necessidade de consumir o produto ou servico da sua
empresa?

e Quem possui poder aquisitivo para comprar o seu produto ou servico?
e Quem tem poder para efetivar a compra?

O conjunto de requisitos apresentados nesta lista, necessidade, poder
aquisitivo e autoridade para a compra, sdo elementos basicos de um
mercado onde os compradores ora compram produtos para uso préprio, ora
compram para as empresas que trabalham ou gerenciam.

A empresa, ou melhor, o empreendimento precisa identificar em qual nicho
de mercado esta disposto a atuar. A expressdao nicho de mercado tem o
mesmo significado que o termo segmentacao de mercado. E este Ultimo sera
adotado nesta aula com mais frequéncia.

Pode-se definir segmentacao de mercado como o processo de dividir
o mercado em grupos de potenciais consumidores com necessidades

Aula 6 — Segmentacao de mercado e oportunidades 65

€%,
-« bl »

Assista ao filme “Presente

de grego”, com Diane Keaton
(EUA, 1987). Observe como

a personagem interpretada

pela atriz Diana identifica uma
oportunidade e a transforma

em sucesso. Este filme é
frequentemente apresentado nas
TVs abertas e a cabo. Existem
copias em VHS em algumas
locadoras. E uma comédia

que apresenta o nascer de um
empreendimento. Vocé vai se
divertir, rir e aprender como
ideias simples podem virar
sucesso! Bom filme!



e/ou caracteristicas similares e que estao predispostos a ter um mesmo
comportamento de compra.

A premissa da segmentacdo de mercado tem como base o fato de que um
produto ndo é capaz de satisfazer as necessidades e os desejos de todos os
consumidores; isso porque eles sao muitos, estao dispersos em varias regides
e possuem habitos de compra e gostos diferenciados, além de possuirem
necessidades, desejos e preferéncias diversas.

Em resumo, ndo é possivel tratar todos os consumidores da mesma forma,
bem como nao se pode tratar todos de forma diferente. Tem-se entdo a
necessidade de reunir grupos de pessoas com caracteristicas, preferéncias e
gostos semelhantes e trata-los como se fossem iguais.

Las Casas (2009, p. 109) cita que segmentacao de mercado é um conceito
decorrente da orientacdo da comercializacdo ao consumidor. Ainda sobre
esse conceito, o autor descreve que para satisfazer as necessidades e desejos
de apenas um individuo como nos produtos sob medida, o trabalho é
mais facil, pois o produto serd adaptado as suas necessidades especificas.
Entretanto, quando se trata de venda de produtos fabricados em massa
dirigidos a grandes mercados, formados por consumidores com diferentes
necessidades, o trabalho fica mais dificil.

Sabe-se que o empreendedor, ao desenvolver o plano de negdcios, possui
a tarefa inicial de realizar a andlise da indUstria e a andlise do mercado;
nesse momento, definird qual seguimento do mercado sera atendido
pelo seu produto/servico. Se atuara em larga escala ou pequena escala de
producao. Essas sdo definicbes que permeiam o planejamento do novo
empreendimento.

Compreender como o mercado esta segmentado faz parte do aprendizado
de um empreendedor; sendo assim, agrupar as caracteristicas dos
consumidores facilita ao empreendedor e a empresa no desenvolvimento
e comercializacdo de produtos/servicos que estejam mais préximos da
satisfacdo das necessidades do mercado-alvo escolhido.

A utilizacdo da segmentacdo de mercado permitirda a empresa dedicar-
se, segundo Las Casas (2009, p. 110), a fatias de mercado que ela tenha
melhores condicoes de atender, por uma série de possiveis limitacdes como
recursos financeiros, humanos ou outras quaisquer.
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O empreendedor precisa avaliar qual o ponto ideal da segmentacao; quanto
maior o grupo, mais heterogéneo serd o segmento. Precisa pesquisar a
separacao das caracteristicas relevantes e a avaliacdo do potencial de vendas,
trabalho realizado por instituicdes especializadas em pesquisa e consultoria.
Como exemplo de grande apoio ao empreendedor, destaca-se o SEBRAE,
com escritérios e agéncias em diversos locais do Brasil.

Las Casas (2009, p. 123) cita algumas caracteristicas que podem ser
agrupadas para a formacao de segmentos:

e Mercado consumidor: caracteristicas geograficas (regides, centro
urbano, suburbio, rural); variaveis demograficas (idade, sexo, raca,
nacionalidade, renda, educacao, ocupacao, tamanho da familia, religiao,
classe social); variaveis psicograficas (personalidade, estilo de vida,
atitudes, percepcao); aspectos relacionados com o produto (uso do
produto, sensibilidade a preco, lealdade a marca, beneficios); e variaveis
comportamentais (influéncia na compra, habitos de compra, intencao).

* Mercado industrial: tamanho, regiao, usuario do produto.

Séo considerados como os principais beneficios da segmentacdo: a) ter e
oferecer produtos que vao ao encontro das necessidades do mercado-alvo
(segmento); b) avaliar a concorréncia de mercado, a posicao exata (market-
share) da empresa; ¢) identificar uma proposta de valor Unica e apropriada;
d) ter o controle e o conhecimento das estratégias presentes e futuras,
incluindo o publico-alvo que se quer atingir, o posicionamento da empresa e
dos produtos e servicos, além dos precos praticados.

A segmentacdo de mercado gera vantagens a empresa porque propicia
melhores condicbes na identificacdo e avaliacdo das oportunidades de
negocios, auxilia também na identificacdo e analise das forcas e ameacas
dos concorrentes. Uma analise concisa pode propiciar ao empreendedor
tomadas de decisdes que minimizem os pontos fracos do empreendimento
e otimizem seus pontos fortes.

Cobra (2009, p. 104) apresenta a metodologia de pesquisa e critérios de
segmentacao de mercado. O autor explica que a metodologia de pesquisa
adotada pode ser utilizada para obter critérios adequados de segmentacao
de mercado.
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Veja um novo conceito de
segmentacdo no video http://
www.youtube.com/watch?v=Yi

VR2bGppfo&feature=related

A segmentacdo de mercado deve ser periodicamente refeita porque os
segmentos de mercado mudam. Kotler (1998, p. 231) apresenta as trés
etapas do procedimento de segmentacao de mercado:

Etapa um — estdgio de levantamento: representa a etapa na qual
o pesquisador faz entrevistas exploratérias e focaliza grupos para
obter informacdes sobre motivacoes, atitudes e comportamentos do
consumidor.

Etapa dois — estagio de analise: nesta etapa o pesquisador aplica a analise
fatorial aos dados para remover varidveis altamente correlacionadas.
Em seguida, aplica a andlise de conglomerados para criar um numero
especifico de segmentos altamente diferenciados.

Etapa trés — estagio de classificacdo de perfil: nesta ultima etapa o
pesquisador classifica os termos de atitudes, comportamento, demografia,
psicografia e padrées de midia distintos em conglomerados. Cada
segmento pode receber um nome baseado na caracteristica dominante.

Resumo
Nesta aula conceituamos segmento de mercado. Aprendemos o processo de
dividir o mercado em grupos de potenciais consumidores com necessidades

e/ou caracteristicas similares e que estdao predispostos a ter um mesmo
comportamento de compra. Associamos esse conceito com oportunidades de
negocios e conhecemos a importancia da identificacdo dos nichos de mercado.

Atividades de aprendizagem

1. Simulando um pequeno caso ilustrativo: “Ana Maria possuia grandes
habilidades manuais e teve a ideia de abrir uma pequena confeccao
de roupinhas para criancas na faixa etaria de zero a quatro anos. As
roupinhas eram confeccionadas com tecido de linho importado e
vendidas na prépria loja da fabrica e através de site na internet”.

Responda:

a) Quem possui a necessidade de consumir o produto da empresa?

b) Quem possui poder aquisitivo para comprar o seu produto ou servico?

¢) Quem possui poder para efetivar a compra?
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